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Voorwoord 
 
Voor u ligt de scriptie ‘Controlmechanismen bij franchisenemers’. Een onderzoek gehouden bij 
verschillende franchisenemers in een franchiserelatie. Deze scriptie is onderdeel van het 
afstudeertraject van de masteropleiding Managementwetenschappen afstudeerrichting Controlling 
aan de Open Universiteit. 
  
In 2013 is de probleemstelling geformuleerd en literatuuronderzoek uitgevoerd. Vervolgens is aan 
het van begin 2014 op basis van documentstudie een selectie gemaakt in geschikte franchisenemers 
en zijn in de periode juni-augustus 2014 de interviews met de franchisenemers gehouden. 
 
Met name in het literatuuronderzoek kreeg ik veel steun van mijn begeleider de heer Kamminga van 
de Open Universiteit. De telefonische brainstormsessies zijn voor mij van grote waarde geweest. Ik 
wil de heer Kamminga dan ook bedanken voor de fijne begeleiding en ondersteuning tijdens dit 
gehele traject. 
 
Daarnaast wil ik de franchisenemers bedanken voor hun bereidheid om aan dit onderzoek deel te 
nemen. De openheid tijdens de interviews is van grote meerwaarde voor het onderzoek geweest. 
Ook de directie van de franchisegever wil ik bedanken voor de mogelijkheid om mijn afstuuropdracht 
binnen de relatie te mogen uitvoeren.  
 
Als laatste wil ik Marlies bedanken voor haar vertrouwen en steun tijdens de gehele opleiding. 
 
Stijn Willemse 
Breda, 24 april 2015 
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Samenvatting 
 
Franchising blijft een groeiende organisatievorm over de gehele wereld. Het aantal franchiserelaties 
is sinds 2001 enorm gestegen. Toch staan franchiserelaties ook negatief in het nieuws. Door dalende 
omzet en toenemende concurrentie staan vele relaties onder druk. Er zijn talloze berichtgevingen 
over conflicten tussen franchisegever en -nemer waarbij de kwetsbare positie van de 
franchisenemers naar voren komt. Het is opvallend dat er weinig onderzoek vanuit het perspectief 
van de franchisenemer is verricht terwijl dit in de praktijk een steeds groter thema wordt.  
 
Een franchiserelatie is een inter organisatorische samenwerkingsverband (IOR) die haar eigen control 
complexiteit kent. Franchising biedt voor de zelfstandige ondernemer de mogelijkheid om, binnen de 
spelregels, deel uit te maken van een grote organisatie en te profiteren van de voordelen daarvan. 
Een franchisegever stelt de normen en procedures vast, oefent controle uit en verlangt een bepaald 
prestatieniveau van zijn franchisenemers. De franchisegever heeft door haar inbreng in de relatie en 
relatief ruimere keuze in alternatieve franchisenemers meer onderhandelingsmacht. Hierdoor 
ontstaat er een asymmetrische machtsverhouding wat tot uiting in de samenwerkingsovereenkomst 
komt. Er ontstaat een potentieel risico op opportunistisch of onethisch gedrag van de franchisegever. 
Deze asymmetrische machtsverhouding wijkt af van andere IOR’s waar de machtsverhouding in 
beginsel meer gelijk is. 
 
Dit onderzoek richt zich op de vraag: Hoe worden de control mechanismen door franchisenemers, 
gegeven de controlcomplexiteit waar ze mee te maken hebben, ingezet om control problemen te 
managen?  
 
In de literatuur wordt management control in IOR’s vaak vanuit de transactiekostentheorie 
aangevuld met relationele kenmerken benaderd. Op basis van voorgaand onderzoek is er een 
theoretisch raamwerk opgesteld waarin de combinatie van transactie- en relationele kenmerken de 
controlcomplexiteit voor de franchisenemers bepalen. Het gaat om de transactiekenmerken 
financieel risico door specifieke investeringen, onzekerheid over (toekomstige) prestaties, 
meetbaarheid en frequentie. De relationele kenmerken die invloed hebben op de control-
complexiteit zijn: afhankelijkheid, informatie asymmetrie, zelfstandigheid en vertrouwen. De 
controlcomplexiteit varieert van laag tot gemiddeld tot hoog. De inzet van controlmechanismen is 
verdeeld in formalisatie (uitoefenen van contract en monitoren) en socialisatie. Dit onderzoek richt 
zich op de inzet van controlmechanismen door individuele franchisenemers met slechts één 
vestigingspunt. Met control problemen wordt in dit onderzoek gedoeld op het risico van 
opportunistisch gedrag door de franchisegever. Dit raamwerk is door middel van case study binnen 
één franchiseformule getoetst. Door middel van documentstudie en interviews bij vier 
franchisenemers is de controlcomplexiteit waarmee de franchisenemers wordt geconfronteerd 
bepaald. In de interviews is de invloed van de transactie- en relationele kenmerken op de relatie 
besproken.  
 
Dit onderzoek geeft inzicht in de controlmechanismen die door franchisenemers onder verschillende 
controlcomplexiteit worden ingezet. Uit de praktijk blijkt dat de scheiding tussen gemiddelde en 
hoge controlcomplexiteit bij het omslagpunt “voldoen aan contractuele financiële verplichtingen” 
ligt. Er is sprake van een ondergrens waarbij de franchisenemer het financieel risico acceptabel vindt 
en geen (financiële) problemen ervaart wanneer de relatie wordt beëindigd. Wanneer het financieel 
risico boven de ondergrens komt dan is het financieel risico gemiddeld of hoog.  
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In het theoretisch kader is gesteld dat de informatie asymmetrie een belangrijke rol speelt in de 
controlcomplexiteit bij de franchisenemer. In de onderzochte casussen is de invloed van informatie 
asymmetrie voor de franchisenemers beperkt van belang. Dit komt door de nivellerende effecten van 
vertrouwen op de acceptatie van informatie asymmetrie en van sociale interactie op de bestaande 
informatie asymmetrie. Door een hoog vertrouwen maken de franchisenemers in het dagelijkse 
primaire proces beperkt gebruik van het monitoren van de prestaties van de franchisegever. Zij 
hebben slechts beperkt de behoeften en middelen om het gedrag van de franchisegever te 
monitoren. In incidentele grote financiële projecten is het vertrouwen bij de franchisenemers laag en 
bestaat er wel de behoefte om het gedrag en prestaties van de franchisegever te monitoren. In deze 
situatie komt het effect van ontoereikende contracten sterker naar voren omdat de activiteiten 
minder transparant zijn dan in het primaire proces. In dit onderzoek komt naar voren dat vertrouwen 
een belangrijke schakel is maar toont daarnaast het effect van sociale interactie op het vertrouwen 
aan. De spanningen tijdens de verbouwingsprojecten zijn door sociale interactie met de 
franchisegever weggenomen. 
 
In de praktijk blijkt dat de franchisenemer in een hoge control complexiteit een deel van zijn 
zelfstandigheid verliest om zo in samenwerking met de franchisegever uit de moeilijke situatie te 
komen. In tegenstelling tot de theorie lijkt het verlies aan zelfstandigheid een conditie om de relatie 
in stand te kunnen houden of het verlies te reduceren. In vervolgonderzoek kunnen de effecten van 
conformiteit en zelfstandigheid verder worden onderzocht. 
 
Er worden een aantal aanbevelingen voor vervolgonderzoek gedaan. Het is interessant om de invloed 
van de kenmerken van de franchisegever op het theoretisch raamwerk te onderzoeken. Dit kan door 
middel van onderzoek bij verschillende franchiserelaties waarbij de controlcomplexiteit van de 
franchisenemers gelijk is. Daarnaast kan vervolgonderzoek zich richten op de vraag onder welke 
omstandigheden sociale interactie leidt tot vermindering van informatie asymmetrie. De vraag is of 
er in de praktijk franchisenemers met hoge controlcomplexiteit zijn waarbij sociale interactie niet 
leidt tot meer vertrouwen en verlaging van de informatie asymmetrie. Volgens het theoretisch model 
houden dit soort relaties namelijk geen stand. 
 
Naast de suggesties voor vervolgonderzoek zijn er ook aanbevelingen voor de praktijk. 
Dit onderzoek toont aan dat bij aanvang van de relatie er grote investeringen worden gedaan door 
de franchisenemer terwijl hij de gehele situatie niet kan overzien. In de interviews komt naar voren 
dat er zo veel op de franchisenemers af komt dat er pas na minimaal 1 jaar sprake is van control. Dit 
in combinatie met de verbouwingsproblematiek zorgt voor een potentieel conflict. Extra begeleiding 
en meer transparantie tijdens grote incidentele projecten en in de opstartfase lijken gewenst. Dit 
onderzoek toont aan dat voor de franchisenemer in een hoge controlcomplexiteit sociale interactie 
van cruciaal belang is. Het wordt beschouwd als de enige manier om uit de situatie te komen en een 
goede relatie in stand te houden. 
 
 
 
 
.  
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1. Inleiding 
1.1.  Aanleiding 
Franchising blijft een groeiende organisatievorm over de gehele wereld. De franchisemonitor van de 
Rabobank laat sinds 2001 een stijgende lijn in aantal vestigingen zien. De populariteit valt deels te 
verklaren doordat franchising tot snelle groei, schaal- en concurrentievoordelen kan leiden. 
Franchising is met name een belangrijke ondernemingsvorm binnen de service- en retail industrie. 
 
  
 
In tegenstelling tot de groeiende aantal vestigingen en formules komen de franchiserelaties in 
Nederland ook negatief in het nieuws. De Volkskrant heeft een artikel gewijd aan de ruzie tussen de 
Hema en haar franchisenemers. Dit is opmerkelijk want de HEMA wordt gezien als de uitvinder van 
de franchiseconstructie. De ruzie gaat over een groot aantal onderwerpen zoals de prijs voor brood 
en gebak, de marketingkosten en de opbrengsten van internetverkoop. De ruzie zwelt aan tegen de 
achtergrond van dalende detailhandelsomzetten en toenemende concurrentie. De omzet per winkel 
daalt al jaren (Volkskrant, 16-11-13). Ook Bakkerij Bart stond op een vergelijkbare manier in het 
nieuws en de Free Record Shop maakt met een beperkt aantal winkels een doorstart naar haar 
faillissement. Niet alleen in Nederland staan de franchiserelaties onder druk. De franchisenemers van 
McDonalds in de VS klagen dat de moedermaatschappij ten koste van hun de marge proberen te 
verhogen. Door de steeds groeiende problemen in franchiserelaties bundelen de franchisenemers in 
Nederland met een nieuwe alliantie (FA-Ned) hun krachten. Dit om een signaal te geven richting 
franchisegevers en politiek. Minister Kamp van economische zaken heeft van de Tweede Kamer de 
tijd gekregen om met voorstellen te komen om het draagvlak tussen franchisenemer en 
franchisegever te verbeteren. Er is discussie ontstaan over het invoeren van franchisewetgeving of 
het opstellen van een erecode. Dit om de positie van de franchisenemer te verbeteren en 
misstanden te voorkomen of strafbaar te maken. 
 
Miller en Grossman (1990) beschrijven franchise als een organisatievorm geregeld vanuit een lange 
termijn contract waarbij de eigenaar, distributeur, producent van een service of een handelsmerk 
van een product de niet exclusieve rechten verleent aan een distributeur om het product of service 
op de lokale markt te distribueren. Hiervoor betaalt de franchisenemer een provisie en zorgt er voor 
dat hij aan de kwaliteitseisen voldoet. Een franchise samenwerking wordt beschouwd als inter 
organisatorische organisatievorm (IOR) met een samenwerking tussen twee zelfstandige entiteiten 
namelijk de franchisegever en franchisenemer (Spinelli & Birley, 1996). Er zijn verschillende vormen 
van franchising. In de literatuur wordt er meestal onderscheid gemaakt in twee categorieën 
franchisevormen: de traditionele (product) en het business format. In een traditionele 
franchiserelatie heeft de franchisenemer de functie van distributeur van de producten die door 
franchisegever zijn gefabriceerd terwijl in business-format franchising de franchisegever naast de 
distributie ook haar “eigen manier van zaken doen” aan de franchisenemer verschaft. Er kan een 
beperking worden gesteld aan het aantal units waarvoor een franchisenemer mag handelen. Bij 
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slechts één unit (vestiging) is er sprake van single-unit franchising en bij meerdere units spreekt men 
van multi-unit franchising (Garg et al, 2005). 
 
Een franchiserelatie is een inter organisatorische samenwerkingsverband (IOR). In de literatuur is 
aangetoond dat IOR’s moeilijk zijn te managen en management accounting en control van 
substantieel belang zijn voor de prestaties van een IOR (Hopwood, 1996). Om management control 
in een franchiserelatie te bestuderen, wordt er verband gelegd met studies naar andere IOR’s zoals 
uitbestede relatie, joint ventures en buyer-supplier relaties. Deze onderzoeken benaderen 
management control vanuit de transactiekostentheorie aangevuld met relationele kenmerken1. Van 
der Meer-Kooistra en Vosselman (2000) betrekken de omgeving, de organisatiekarakteristieken en 
vertrouwen in haar onderzoek naar management control in IOR’s. Dekker (2004) presenteert in zijn 
onderzoek een raamwerk voor control van IOR’s waarin de control problemen appropriation 
concerns en coordination of tasks worden geïdentificeerd. De inzet van de formele control- 
mechanismen en de informele (op vertrouwen gebaseerde) controlmechanismen worden in het 
raamwerk uiteengezet. Kamminga en Van der Meer-Kooistra (2007) onderscheiden drie verschillende 
type joint ventures die door verschillende transactie- en relationele kenmerken andere control 
complexiteit hebben. Zij beargumenteren dat een joint venture relatie een extra complexiteit 
toevoegt aan management control omdat de twee partijen onafhankelijk van elkaar zijn en andere 
belangen kunnen behartigen.  
 
Een franchiserelatie kent net zoals een joint venture ook een eigen control complexiteit. Volgens het 
Nederlands Franchise Vereniging (NFV) opent franchising voor de zelfstandige ondernemer de 
mogelijkheid om, binnen de spelregels, deel uit te maken van een grote organisatie en te profiteren 
van de voordelen daarvan. Een franchisegever stelt de normen en procedures vast, oefent controle 
uit en verlangt een bepaald prestatieniveau van zijn franchisenemers. Deze voorwaarden worden 
vastgelegd in een samenwerkingsovereenkomst. Er ontstaat een potentieel risico op opportunistisch 
of onethisch gedrag van de franchisegever omdat er door de samenwerkingsovereenkomst een 
asymmetrische machtsverhouding ontstaat (Storholm en Scheuing, 1994). De franchisegever stelt de 
spelregels, normen en procedures vast waardoor hij contractueel meer macht heeft dan de 
franchisenemer. Deze asymmetrische machtsverhouding wijkt af van andere IOR’s waar de 
machtsverhouding in beginsel meer gelijk is.  
 
Uit de analyse van de management literatuur naar franchiserelaties concluderen Verbieren et al 
(2011) dat onderzoek met name vanuit het franchisegeversperspectief wordt verricht. Het gaat om 
de manier waarop de franchisegever opportunistisch gedrag van de franchisenemer tegengaat. Het is 
opvallend dat er weinig onderzoek vanuit het perspectief van de franchisenemer is gedaan terwijl de 
kwetsbare positie van de franchisenemer in de praktijk een steeds groter thema wordt. Verbieren et 
al (2011) concluderen dat de controlproblemen en -mechanismen bij de franchisenemers nog niet de 
verdiende aandacht heeft gekregen en zij sporen wetenschappers aan om dit in onderzoek te 
belichten. Het gaat om onderzoek naar de controlmechanismen die franchisenemers gebruiken om 
de control problemen te verminderen.  
 
Net zoals bij een joint venture wordt verwacht dat verschillen in de transactie- en relationele 
kenmerken zorgen voor een verschil in controlcomplexiteit en een andere inzet van 
controlmechanismen. Dit onderzoek richt zich op de invloed van de transactie- en relationele 
karakteristieken van individuele franchisenemers op de control problemen en de inzet van 
controlmechanismen. Dit onderzoek kan het inzicht in de complexe relatie en het begrip voor de 
                                                          
1 O.a. Dekker (2004), Van der Meer-Kooistra en Vosselman (2000); Langfield-Smith and Smith (2003); Kamminga & van der Meer Kooistra 
(2007) 
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franchisenemer vergroten. Hierdoor hebben zowel de franchisegever als franchisenemer meer 
handvaten om conflicten tegen te gaan en het vertrouwen in de relatie te vergroten. Het is een 
uitbreiding op de huidige literatuur met betrekking tot franchiserelaties en kan in een bredere 
context binnen interorganisatorische samenwerkingsverbanden worden geplaatst.  
1.2.  Probleemstelling  
De onderzoeksvraag is als volgt geformuleerd: 
Hoe worden de control mechanismen door franchisenemers, gegeven de controlcomplexiteit waar ze 
mee te maken hebben, ingezet om control problemen te managen?  
 
Om de onderzoeksvraag te beantwoorden, worden de relevante aspecten van management control 
in samenwerkingsverbanden (IOR’s) en de specifieke aspecten van management control voor 
franchiserelaties geïnventariseerd. Door middel van praktijkonderzoek bij franchisenemers wordt het 
inzicht in de controlproblemen en de inzet van controlmechanismen vergroot.  
 
De volgende deelvragen dienen te worden beantwoord: 
 Wat is er in de literatuur bekend over management control in IOR’s ? 
 Wat is er in de literatuur bekend over management control in franchiserelaties? 
 Welk theoretisch model kan er uit te literatuur worden afgeleid om management control bij 
franchisenemers te onderzoeken?  
 Hoe vindt management control bij franchisenemers in de praktijk plaats? 
 Tot welke theoretische implicaties leidt de confrontatie van het theoretisch model met de 
praktijk op de literatuur die zich richt op management control in franchiserelaties en 
interorganisatorische samenwerkingsverbanden? 
1.3. Onderzoeksmethode  
Studies naar IOR’s worden in het algemeen benaderd vanuit het nieuwe institutionele economisch 
perspectief waarbij de focus ligt op de transactiekostentheorie aangevuld met relationele 
kenmerken. Met behulp van literatuurstudie wordt het gebruik van management 
controlmechanismen in IOR’s en franchiserelaties uiteengezet. Aan de hand van deze kennis wordt er 
een theoretisch model (raamwerk) opgesteld. De verwachting is dat de specifieke transactie- en 
relationele kenmerken van de franchisenemers van invloed zijn op de inzet van controlmechanismen. 
De variatie in transactie- en relationele kenmerken zijn bepalend in de controlcomplexiteit van de 
franchisenemers en zijn vastgelegd in drie patronen van complexiteit nl: laag, gemiddeld en hoog. 
Het raamwerk wordt in de praktijk bij een franchiseorganisatie in de Retail branche getoetst. Om dit 
te bewerkstelligen is er gekozen voor een kwalitatieve onderzoeksmethode in de vorm van een case 
study. Een case study is geschikt om naast de uiteindelijke beslissing (inzet van controlmechanismen) 
ook de context (invloed van transactie en relationele kenmerken) van de beslissing te onderzoeken. 
Waarom worden de beslissingen genomen? hoe worden ze geïmplementeerd? en met welk 
resultaat? In dit onderzoek is er gebruik gemaakt van semi gestructureerde interviewtechniek. De 
interviews worden afgenomen bij vier franchisenemers die variëren in control complexiteit. Op basis 
van documentstudie naar de transactiekenmerken van de franchisenemers is er vooraf een indeling 
in patronen gemaakt. Het gaat hierbij om de transactie specifieke investeringen, concurrentie op de 
lokale markt en prestaties. De relationele kenmerken en de invloed van de transactie- en relationele 
kenmerken op de inzet van controlmechanismen komen in de interviews aan de orde. De 
confrontatie van de bevindingen uit de interviews met het theoretisch raamwerk zal leiden tot 
nieuwe theoretische implicaties. De franchisenemers zijn een samenwerking aangegaan met 
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dezelfde franchisegever waardoor de (transactie) kenmerken van de franchisegever in elke casus 
gelijk zijn. Dit verhoogt de onderlinge vergelijkbaarheid.  
1.4. Structuur scriptie  
Dit onderzoek richt zich op de inzet van control mechanismen bij individuele franchisenemers die 
verschillend zijn in haar control complexiteit. De basis vormt het theoretisch raamwerk dat door 
middel van literatuurstudie in hoofdstuk 2 is ontwikkeld. Uitgangspunt vormen de transactie- en 
relationele kenmerken die in eerder onderzoek naar management control in IOR’s zijn gebruikt. In 
§2.4 en §2.5 worden deze kenmerken vanuit franchisenemersperspectief belicht. In hoofdstuk 3 
wordt het onderzoeksopzet uiteengezet. Het gaat hierbij om de maatregelen die zijn genomen om de 
validiteit van het onderzoek te vergroten. De onderzoekseenheden (casussen) en de 
onderzoeksresultaten worden in hoofdstuk 4 belicht. In hoofdstuk 5 vindt er een confrontatie van de 
resultaten uit het praktijkonderzoek met het theoretisch raamwerk plaats. Op basis van deze 
confrontatie worden de conclusies, beperkingen van het onderzoek en aanbevelingen voor 
vervolgonderzoek en praktijk uiteengezet. 
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2. Literatuuronderzoek  
2.1. Inleiding 
In de literatuur wordt de moeilijkheid van het managen als een belangrijke oorzaak voor het falen 
van een interorganisatorische samenwerkingsverband genoemd (Dekker, 2004). Het verklaren van 
control in IOR’s wordt in veel onderzoeken vanuit de nieuw institutionele economie benaderd. In  
§ 2.2. en § 2.3. wordt vanuit deze benadering het transactiekosten perspectief aangevuld met 
relationele kenmerken. In § 2.4. staat de literatuur over het gebruik van controlmechanismen in 
IOR’s uiteengezet. Vervolgens wordt in §2.5. de literatuur op het gebied van management control 
vanuit franchisenemersperspectief besproken. Met deze kennis is er in §2.6. een theoretisch model 
ontwikkeld. In dit model zijn de bepalende kenmerken voor de controlproblemen van 
franchisenemers opgenomen.  
2.2. Nieuwe institutionele economie  
De Nieuwe institutionele economie heeft zijn wortels in het fundamentele werk van Ronald Coase 
die zich richt op de kritische rol van het institutionele kader en transactiekosten op de economische 
prestaties. De nieuwe institutionele economie (NIE) kent drie belangrijke fundamenten namelijk de 
leer van de eigendomsrechten, de principaal-agentbenadering en de transactiekosteneconomie 
(Groenewegen, 2004).  
 
De leer van de eigendomsrechten predikt, dat het voor het efficiënt functioneren van een 
economisch systeem noodzakelijk en voldoende is te beschikken over een helder stelsel van 
eigendomsrechten met de bijbehorende publieke juridische instanties. Ondernemingen en andere 
economische actoren zullen op basis van hun eigen nutsfunctie met elkaar onderhandelen over 
aanpassing van het gebruik van eigendomsrechten en welke prijs de één bereid is te betalen voor 
aanpassing van het uitoefenen van het eigendomsrecht door de ander. 
 
Een agency relatie betreft een contract waarbij een persoon (de principaal) een andere persoon (de 
agent) aanneemt om een opdracht uit te voeren. In dit perspectief bestaat de organisatie uit een 
knooppunt van contracten ('nexus of contracts'). De centrale vraagstelling in de agency-theorie is het 
ontwerp van zodanige contracten dat een optimale verdeling van risico’s en prikkels over de 
contractpartijen plaatsvindt (Hendrikse & Schreuder, 1987). De principaal-agenttheorie betreft een 
bijzonder contract, namelijk één waarbij de ene partij het eigendom heeft (principaal) en taken 
delegeert aan de ander (agent). Probleem is dat de belangen van beiden uit elkaar kunnen lopen en 
dat er sprake is van ongelijke informatie. 
 
Transactiekosteneconomie kent grote overeenkomsten met de wereld van de eigendomsrechten en 
de principaal-agentbenadering. In de theorie staat de vraag naar de meest efficiënte organisatievorm 
van transacties centraal. Een transactie is de overdracht van goederen of diensten op een markt, dus 
tussen twee economische eenheden, of de voortstuwing van een product binnen een organisatie. De 
efficiëntie van een transactie is maximaal bij een minimale som van productie- en transactiekosten. 
Transactiekosten zijn kosten die ontstaan bij het tot stand brengen en afhandelen van een transactie. 
De oorzaak van deze kosten is een gebrek aan informatie. Essentieel in de transactiekosten model 
zijn de aannames van beperkte rationaliteit en opportunisme. Beperkte rationaliteit duidt op een 
beperkte capaciteit van de actoren om alle relevante informatie te achterhalen, te verwerken en 
vervolgens om te zetten in een maximaliserende beslissing of een contract waarin alle onzekerheid is 
uitgeschakeld. Beperkte rationaliteit zorgt ervoor dat het onmogelijk is volledige contracten zonder 
onzekerheid af te sluiten. Een tweede eigenschap van de actoren in de transactiekostentheorie is 
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opportunisme. Iemand die van opportunisme beticht wordt, is iemand die zich aan alle situaties 
aanpast om er zo voor zichzelf het meeste voordeel uit te halen. De mogelijkheid dat actoren 
opportunistisch kunnen handelen zorgt er voor dat er kosten moeten worden gemaakt om dit te 
onderzoeken en de eventualiteit van opportunisme af te dekken (Groenewegen, 2004). 
 
De aard en omvang van de onzekerheden door imperfecte contracten en opportunisme worden in 
verband gebracht met de karakteristiek van de transacties. De manier waarop transacties worden 
geregeld is afhankelijk van drie transactie karakteristieken nl: de frequentie, transactie specifieke 
investeringen en onzekerheid van de transacties (Speklé, 2001). Ouchi (1979) voegt hier de 
karakteristieken “kennis over het transformatieproces” en “meetbaarheid van resultaten” aan toe. 
 
Wathne & Heide (2000) gaan dieper in op het opportunistisch gedrag van partijen in een 
samenwerkingsverband. Opportunisme houdt in dat het gedrag van een partij niet overeenkomt met 
hetgeen wat in een contract of afspraak is vastgelegd. Op basis van het onderscheid in passief t.o.v. 
actief gedrag en bestaande t.o.v. nieuwe omstandigheden komen zij tot vier vormen van 
opportunistisch gedrag nl: verzuiming, weigeren aan te passen, schending, gedwongen 
heronderhandeling. Informatie asymmetrie en lock-in situatie zijn twee vormen van kwetsbaarheden 
die opportunisme in de hand kunnen werken. Informatie asymmetrie betekent dat een partij beperkt 
in staat is om opportunistisch gedrag van een andere partij te detecteren. Deze situatie ontstaat 
wanneer de kennis die relevant is voor de transactie slechts beschikbaar is voor een partij en niet 
kosteloos kan worden verkregen door een andere partij. In een lock-in situatie kan een partij de 
relatie niet zonder economische verliezen beëindigen. Hierdoor is het mogelijk dat deze partij 
opportunistisch gedrag moet tolereren.  
2.3. Relationele kenmerken  
Een IOR dient meerdere functies dan alleen het zorgdragen voor het reduceren van transactiekosten. 
Volgens Fisher (1995) is het doel van IOR het creëren van condities om de partner te motiveren om 
de gewenste of vooraf bepaalde doelen te behalen. IOR's worden opgericht om wederzijdse 
voordelen te behalen door samen waarde creërende activiteiten uit te voeren. Het gaat hierbij om 
het coördineren van de activiteiten over de grenzen van de organisatie heen. Als de onderlinge 
afhankelijkheid en onzekerheid stijgt dan neemt de behoefte aan coördinatie en het maken van 
gezamenlijke beslissingen ook toe. In een transactiekostenbenadering van control in IOR’s worden de 
effecten van vertrouwen door terugkerende en vorige interacties tussen de partijen en individuen 
niet erkend. De combinatie van transactiekosten en relationele variabelen (waaronder vertrouwen) is 
in onderzoeken naar IOR’s uitgebreid geanalyseerd (Mumdziev & Windsperger, 2013). 
Van der Meer-Kooistra en Vosselman (2000) betrekken de omgeving, de organisatiekarakteristieken 
en vertrouwen in haar onderzoek naar management control in interorganisatorische relaties. Das, 
Sheng-Teng (2001) gaan dieper in op de relatie tussen control, vertrouwen en risico. Zij stellen dat 
het managen van risico door het begrijpen van de gezamenlijke rol van vertrouwen en control 
noodzakelijk is om een alliantie effectief te laten presteren. In een alliantie bestaat er onzekerheid 
over de samenwerking met en prestaties van de partner. In strategische allianties wordt relational 
risk gedefinieerd als de waarschijnlijkheid en consequenties van een niet bevredigende 
samenwerking. Dit risico komt voort uit mogelijk opportunistisch gedrag van één van de partners. 
Conflicten ontstaan omdat de partners verschillende belangen kunnen hebben die niet met elkaar 
overeenstemmen. Performance risk wordt gedefinieerd als de waarschijnlijkheid en de 
consequenties van het niet behalen van de doelen van de alliantie ondanks dat de partners tevreden 
zijn over de samenwerking. Allianties worden aangegaan om de risico’s van de performance risk te 
delen. Deze risico’s gaan over onzekerheid van de samenwerking met de partner en de prestaties van 
en met de partner. Risico is de variabele die vertrouwen en control met elkaar verbindt. 
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Onderzoekers beschouwen vertrouwen als een sleutel element in een inter-organizational 
relationship (T.K. Das, Bing-Sheng Teng, 2001). 
2.4. Management control mechanismen in IOR’s 
De scope van management control in een samenwerkingsverband wordt niet beperkt door de 
juridische grenzen van de organisatie. Onderzoek naar management control in IOR’s richt zich niet op 
de eigen interne organisatie maar op de beheersing van de samenwerking met een externe partij die 
juridisch onafhankelijk is. Beide partijen doen specifieke investeringen om de samenwerking tot 
stand te brengen. Deze investeringen moeten worden beschermd tegen het risico dat de andere 
partij deze toe-eigent (appropriation concerns). Zeker wanneer de investeringen worden gedaan in 
een situatie waarbij er onzekerheid over de toekomst bestaat. De gebonden rationaliteit beperkt de 
partijen om volledige contracten op te stellen waardoor er ruimte ontstaat voor opportunistisch 
gedrag. Dekker (2004) beschouwt appropriation concerns en coördinatie vereisten als twee 
belangrijk concepten in het verklaren van control in interorganisatorische relaties. Het betreft de 
behoeften van de samenwerkende partijen om waarde te creëren en deze te beschermen tegen toe-
eigening door de andere partij. Om transactiewaarde te creëren brengen de partijen hulpmiddelen in 
(investeringen), worden er activiteiten uitgevoerd en werk verdeeld. Hierdoor ontstaat er een 
afhankelijkheid tussen de verschillende activiteiten die gecoördineerd moeten worden over de 
organisatiegrenzen heen. De behoefte om deze activiteiten te coördineren wordt beïnvloed door de 
mate van afhankelijkheid en onzekerheid van deze taken. Wanneer de belangen van partijen 
uiteenlopen kan opportunistisch gedrag optreden. Het risico van toe-eigening is afhankelijk van de 
mate waarin er specifieke investeringen zijn ingebracht. Williamson (1979) onderscheidt vier vormen 
van specifieke investeringen. Site specificity zijn locatie gebonden voordelen in productiestadia die in 
de nabijheid van elkaar liggen. Physical asset specificity zijn investeringen in specifieke materiële 
activa die worden gedaan om aan de eisen van de andere partij tegemoet te komen. Human asset 
specificity ontstaat door het lerend effect vanuit de samenwerking tussen de partijen waardoor de 
kennis over specifieke activiteiten en producten en materialen van de onderneming toeneemt. 
Dedicated assets zijn grote investeringen in productiecapaciteit die slechts geschikt zijn voor één 
relatie. Van de Meer en Kooistra (1994) voegen aan deze vier vormen nog marketing asset specificity 
toe. Het gaat hierbij om investeringen voor ontwikkeling en marketing van concepten en 
merknamen. Procedural asset specificity incorporates verwijst naar de mate dat een relatie haar 
workflows en processen aanpast aan de relatie om de mogelijkheden van die partij te benutten 
(Zaheer and Venkatraman, 1995). 
 
Wathne & Heide (2000) benoemen monitoren, beloningsysteem, selectie en socialisatie als control 
mechanismen om opportunisme in een IOR te managen. Monitoren is gericht op het managen van 
opportunistisch gedrag wat kan ontstaan door informatie asymmetrie. Het gaat om het monitoren 
van gedrag om de sociale druk op de andere partij te vergroten en het monitoren van resultaten om 
opportunistisch gedrag te kunnen detecteren. Volgens de agency theorie kan door middel van een 
beloningssysteem opportunistisch gedrag in een hiërarchische organisatie worden tegen gegaan. In 
een principaal-agent relatie worden de doelen van de agenten o.a. door middel van 
beloningsvormen consistent met de principaal gebracht. Het selecteren van een partner die niet 
bekend staat opportunistisch te handelen of onwelwillend tegenover het uitvoeren van een bepaalde 
taak staat, vermindert de kans op opportunistisch gedrag. In principaal-agent relaties gaat het om 
zoeken naar agenten die doelen hebben die consistent zijn met die van de principaal. Bij socialisatie 
gaat het om het proces waarbij mensen zich bepaalde sociale regels eigen maken, zodat deze regels 
na verloop van tijd niet langer worden beschouwd als van buitenaf opgelegde voorschriften maar als 
richtlijnen die men zelf heeft gekozen.  
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Deze onderverdeling in controlmechanismen komt overeen met de onderverdeling in formele en 
informele mechanismen. Om toe-eigening (appropriation concerns) en coördinatie vereisten te 
managen maakt Dekker (2004) onderscheid in formele mechanismen bestaande uit outcome en 
behaviour control en informele mechanismen die worden onderverdeeld in de selectie van de 
partner en vertrouwen.  
 
 
 
 
Outcome control betreft het toezien of de prestaties van de partners in de IOR conform de doelen 
worden verwezenlijkt. Het stellen van doelen aan de taakuitvoering verduidelijkt wederzijdse 
verwachtingen en zorgt voor overeenstemming over de te behalen prestaties. Het monitoren van de 
prestaties van de partner is een middel om afwijkingen te constateren. Behaviour control stelt vast 
hoe partners dienen te handelen en zien er op toe of het gedrag overeenkomt met deze vooraf 
gestelde verwachting. Behaviour controlmechanismen in een IOR zijn: planning, regels, procedures 
voor operationele activiteiten en procedures bij geschillen. Rapporteren, controleren en vastlegging 
van afwijkingen in gedragingen van de partner zijn middelen om het gedrag te monitoren.  
 
Vertrouwen wordt beschouwd als belangrijkste schakel in sociale control in IOR’s en fungeert als een 
effectief middel in het reduceren van opportunistisch gedrag, om partners beter te integreren en het 
reduceren van formele procedures. Vertrouwen wordt onderverdeeld in goodwill trust en 
competence trust (T.K. Das, Bing-Sheng Teng, 2001). Goodwill trust verlaagt de perceptie van de 
relationele risico’s. Het gaat hierbij om geloof, goede bedoelingen en integriteit. Goodwill trust 
verlaagt de risico perceptie van het optreden van opportunistisch gedrag. Goodwill trust suggereert 
goede intenties van partners om de alliantie tot een succes te maken. De partners zijn hierdoor niet 
bezorgd over de samenwerking en beschouwen het relationele risico als laag. Competence trust is de 
antecedent om de perceptie van performance risico te reduceren. Bij compentence trust gaat het om 
de beschikbare middelen en capaciteiten van de partner. Rousseau et al. (1998) maken een 
onderscheid in vertrouwen dat ontstaat: calculus-based trust (reputatie en netwerkinformatie), 
relational trust (o.b.v. interacties uit het verleden) en institutional based trust (wettelijke, sociale 
normen en waarden). 
 
Bij een toenemende control complexiteit neemt het belang van vertrouwen tussen de partijen toe. 
Vertrouwen en beheersing verminderen de mate waarin risico wordt ervaren en hebben impact op 
ongewenste resultaten. Vertrouwen brengt een positieve verwachting van de partner met zich mee 
waardoor ongewenste resultaten minder waarschijnlijk worden. 
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2.5. Managementcontrol vanuit franchisenemersperspectief 
Franchising is een uniek samenwerkingsvorm van meerdere ondernemers wat een complexe 
afbakening en integratie van individueel ondernemerschap van zowel franchisegever als 
franchisenemer vereist. De Nederlands Franchise Vereniging (NFV) benoemt de aspecten van het 
franchisenemersschap als volgt: Een franchiseorganisatie stelt de franchisenemers in staat zich 
te concentreren op het directe contact met de afnemers: het verkopen van producten of het leveren 
van diensten. Het opent voor de zelfstandige ondernemer de mogelijkheid om - binnen de 
spelregels - deel uit te maken van een grote organisatie en te profiteren van de voordelen daarvan. 
De franchisegever neemt een groot deel van de taken als marktonderzoek, inkoop, reclame, 
winkelinrichting en prijsbeleid voor zijn rekening. Deze taakverdeling is één van de belangrijkste 
voordelen van franchising. Het stelt de franchisenemer in staat zijn tijd en energie vooral aan 
commerciële activiteiten te besteden. De verhouding tussen enerzijds de centrale organisatie, de 
franchisegever, en anderzijds de zelfstandige ondernemer, de franchisenemer, schept uiteraard over 
en weer rechten en verplichtingen. Een franchisenemer krijgt dus te maken met spelregels, waaraan 
hij zich stipt zal moeten houden. Deze spelregels staan in de franchiseovereenkomst en het 
bijbehorende handboek gedetailleerd beschreven. Een franchisenemer moet zich realiseren dat deze 
spelregels zijn vrijheid beperkt en dat een franchisegever normen en procedures bepaalt, controle 
uitoefent en een prestatieniveau van zijn franchisenemers vraagt (NFV). Net zoals bij andere IOR’s 
wordt de complexiteit voor de franchisenemers bepaald door de transactie- en relationele 
kenmerken waarmee hij wordt geconfronteerd. 
 
Transactiekenmerken 
In § 2.2. worden onzekerheden door imperfecte contracten en opportunisme in verband gebracht 
met de karakteristiek van de transacties (Speklé, 2001). Rekening houdend met de doelstellingen van 
een franchiserelatie wordt verwacht dat de transacties vaak plaatsvinden, hoge programmeer-
baarheid van taken en een hoge meetbaarheid van resultaten kennen. De transactie-kenmerken 
“specifieke investeringen” en “onzekerheid van de transacties” zijn voor elke individuele 
franchisenemer wel verschillend en zijn (mede) bepalend in de controlcomplexiteit waarmee de 
franchisenemer wordt geconfronteerd. 
 
Specifieke investeringen en onzekerheid 
Een belangrijk kenmerk in een franchiserelatie is de mate waarin specifieke investeringen zijn gedaan 
om aan het business-format van de franchisegever te voldoen. Er worden door zowel franchisegever 
als franchisenemer investeringen in de vestigingsplaats, voorraad en materiële activa (Physical asset 
specificity) gedaan. Daarnaast past de franchisenemer zijn werkwijze en processen aan op de 
franchisegever (Procedural asset specificity) en ontstaat er door de intensieve samenwerking in 
verloop van tijd specifieke kennis over producten en werkwijzen (Human asset specificity). 
Investeringen in de merknaam en marketingconcepten kunnen zowel overkoepelend als lokaal door 
beide partijen worden verricht (marketing asset specificity). Afhankelijk van de contractuele 
voorwaarden kunnen de investeringen tot het financieel risico van de franchisegever of die van de 
franchisenemer behoren. Wanneer (een deel van) de specifieke investeringen onder het risico van de 
franchisenemer valt, kan er een lock-in situatie ontstaan. Een lock-in ontstaat wanneer het voor de 
franchisenemer niet mogelijk is om zonder economische verliezen de relatie te beëindigen. Bij een 
overstap naar een ander format zullen de specifieke investeringen hun waarde verliezen of brengt 
deze switching kosten met zich mee. De mate waarin de lock-in conditie van toepassing is, is 
afhankelijk van de hoogte van de specifieke investeringen, de terugverdientijd en de overeenkomst 
die met de franchisegever is aangegaan. De partijen zijn door de gebonden rationaliteit niet in staat 
om volledige contracten op te stellen waardoor er ruimte voor opportunistisch gedrag is (Dekker, 
2004). Bij toenemende onzekerheid loopt de franchisenemer het risico dat de franchisegever op 
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basis van de contractuele afspraken of juist de lacunes van het contract zich de specifieke 
investeringen toe-eigent of de samenwerking beëindigt. Contractueel kan zijn overeengekomen dat 
bij het niet voldoen aan de verplichtingen / verwachtingen de franchisegever een andere 
franchisenemer op het vestigingspunt mag plaatsen. Een andere contractuele afspraak kan zijn dat 
wanneer het vestigingspunt sluit de opbrengsten uit de verkoop van de activa aan de franchisegever 
toekomt. Wanneer de specifieke investeringen van de franchisenemer hoog zijn dan loopt hij 
financieel meer risico en neemt zijn afhankelijkheid toe. 
 
Relationele kenmerken 
Davies et al (2011) geven de problematiek voor de franchisenemers aan. De financieel afhankelijke 
positie in combinatie met de asymmetrische uitoefening van macht kan leiden tot frustrerende 
voorwaarden voor de franchisenemers. Volgens Davies et al (2011, pag. 323) hebben de 
franchisegevers de neiging om hun rechten boven de verplichtingen te stellen. Deze frustratie wordt 
verergerd omdat franchisenemers investeren in het eigen kapitaal in een onderneming die ze in 
eerste instantie niet volledig begrijpen maar die wel nauwgezette operationele beperkingen 
meebrengen (afgedwongen via formele juridische contracten). Daarnaast wordt een single-unit 
franchisenemer ondernemer contractueel beperkt tot het financieel rendement van zijn / haar 
eenheid. Dit in tegenstelling tot de inkomsten van de franchisegever die dit uit het totaal van al haar 
franchisenemers behaalt. Ondanks dat individuele franchisenemers slecht presteren, kunnen de 
franchisegevers winstgevend blijven. Dit leidt tot aanzienlijke verschillen in de niveaus van 
tevredenheid (en vertrouwen) tussen de partners. Yan & Gray (1994) veronderstellen dat de 
onderhandelingsmacht van partijen (bargaining power) afhankelijk is van de inbreng in de relatie en 
de beschikbaarheid van alternatieven. Een franchisenemer exploiteert het business format van de 
franchisegever. Hij profiteert hiermee van de voordelen van de grote organisatie en kan zijn energie 
en tijd besteden aan zijn vestigingspunt. De relatie steunt grotendeels op de inbreng aan materiële 
activa (kapitaal en fysieke activa) en immateriële activa (o.a. kennis, merknaam) van de 
franchisegever. De franchisegever heeft meer keuze in alternatieve franchisenemers dan de 
franchisenemer keuze heeft in alternatieve formules. De eisen aan de franchisenemer beperken zich 
vaak tot een inbreng van eigen vermogen en relevante ervaring. De franchisegever verkrijgt door 
haar inbreng en relatieve ruime keuze in alternatieve franchisenemers meer onderhandelingsmacht. 
Er bestaat een potentieel risico op een conflict door een disbalans tussen autonomie en controle. 
De franchisegever richt zich op standaardisatie en controle om zo de formule te waarborgen terwijl 
voor de franchisenemer de zelfstandigheid juist van groot belang is. Dit leidt onvermijdelijk tot 
conflicten en onwelwillendheid binnen franchise relaties (Kidwell et al, 2007). De relationele 
kenmerken afhankelijkheid, informatie asymmetrie en zelfstandigheid zijn mede bepalend in de 
control complexiteit waarmee de franchisenemer wordt geconfronteerd.  
 
Afhankelijkheid 
Het is voor de franchisenemer interessant om met het business format van een franchiseformule 
mee te doen omdat hij zo kan profiteren van het imago, kennis en begeleiding, uniforme uitstraling 
en beschikbaar gestelde faciliteiten (b.v. centrale inkoop). Het succes van een franchiseformule zit in 
de herkenbaarheid en het imago van de formule. Voorop staat dat er controle moet zijn op het 
toepassen van de formule. Een franchisenemer krijgt dus te maken met spelregels, waaraan hij zich 
stipt zal moeten houden en die in de franchiseovereenkomst en het bijbehorende handboek 
gedetailleerd zijn beschreven. Dit brengt met zich mee dat de franchisegever contractueel een 
sterkere positie heeft dan de franchisenemer. Volgens de agency theorie is het contract het 
belangrijkste middel om control te verkrijgen en strikte naleving hiervan zorgt ervoor dat de 
franchisenemers het format niet kunnen misbruiken. De macht ligt bij de franchisegever omdat zij in 
staat is het contract toe te passen of te beëindigen wanneer er sprake is van opportunistisch gedrag 
(Quinn & Doherty, 2000). Croonen (2005) concludeert dat in franchiserelaties het risico op 
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opportunistisch gedrag of niet ethisch handelen aanwezig is. Er is sprake van een asymmetrische 
machtsverhouding. De franchisegever is de machtige partij en de individuele franchisenemer is 
kwetsbaar. Er ontstaat een potentieel risico op opportunistisch of onethisch gedrag van de 
franchisegever omdat er door de samenwerkingsovereenkomst een asymmetrische 
machtsverhouding ontstaat (Storholm en Scheuing, 1994). Een asymmetrische machtsverhouding 
zorgt er voor dat een relatie niet in balans is omdat de ene partij meer afhankelijk is dan de ander. De 
mate waarin de franchisenemer afhankelijk is van de franchisegever is mede bepalend in de 
complexiteit waarmee de franchisenemer wordt geconfronteerd.  
 
Informatie asymmetrie 
De agency theorie benadrukt het belang van het informatie proces en de het probleem van 
informatie asymmetrie in de principaal-agent relatie. Volgens de literatuur ontstaat dit probleem 
omdat de agenten (franchisenemers) de gedetailleerde kennis over de operationele activiteiten 
hebben. De principaal (franchisegever) heeft slechts beperkt toegang tot deze specifieke informatie 
of kan deze in vele gevallen niet interpreteren. Het bestaan van informatie asymmetrie staat niet op 
zich zelf en kan een probleem vormen wanneer de principaal en agent verschillende doelen 
nastreven. De agent gebruikt zijn kennis ten nadelen van de principaal. Een voorbeeld is dat een 
franchisenemers andere producten distribueert waardoor het imago en het merk van de 
franchisegever wordt vermengd. De potentie van agenten om te acteren vanuit haar eigen belang 
wordt moral hazard genoemd. Een fundamenteel aspect in een principaal-agent relatie is het 
contract wat gesloten is tussen de twee partijen die het potentie van moral hazard door informatie 
asymmetrie in bedwang moet houden (Quinn & Doherty, 2000). Volgens de theorie is er sprake van 
informatie asymmetrie doordat de agenten specifieke agency kennis over zijn filiaal en regio heeft .  
 
Davies et al (2011) geven aan dat in eerste instantie de franchisenemer de relatie niet volledig 
begrijpt. De franchisegever heeft meer kennis van de condities en de voorwaarden waarbinnen de 
franchisenemer opereert. De franchisenemer stapt in een nieuwe relatie terwijl de franchisegever al 
vele relaties is aangegaan. De franchisegever is beter op de hoogte van zijn eigen condities en 
voorwaarden waarbinnen de franchisenemer opereert. Daarnaast heeft de franchisegever meer 
ervaring en kennis in het opstellen van contracten. Hierdoor ontstaat aan het begin van de relatie al 
het probleem van informatie asymmetrie. Ook gedurende de relatie kan de franchisegever 
(principaal) over specifieke informatie beschikken die zorgt voor een kwetsbare positie van de 
franchisenemer (agent). De franchisegever kan specifieke kennis over de gerealiseerde marges en 
(prijs) afspraken achterhouden waardoor het niet meetbaar is of de franchisegever opportunistisch 
handelt. De franchisegever kan plannen (toekomstige sluiting van het vestigingspunt) niet kenbaar 
maken waardoor de franchisegevers anders handelt dan is afgesproken. De franchisenemer (agent) is 
dus kwetsbaar omdat het voor de franchisegever mogelijk is zich opportunistisch te gedragen zonder 
dat dit naar voren komt. Doordat de franchisenemer niet alle informatie tot zijn beschikking heeft, is 
hij beperkt in de mate waarin hij in staat is om opportunistisch gedrag te detecteren. Het probleem 
van Moral hazard door informatie asymmetrie beperkt zich dus niet alleen tot de franchisegever 
maar moet ook door de franchisenemers worden gemanaged. Ook hier geldt dat informatie- 
asymmetrie een probleem kan vormen wanneer de principaal en agent verschillende doelen 
nastreven.  
 
Zelfstandigheid 
Een franchisenemer die kiest voor een franchiserelatie zoekt naar evenwicht tussen proces 
conformiteit en de ondernemende zelfstandigheid. Wanneer er geen balans is tussen de wens van de 
franchisegever voor standaardisatie en controle en de wens van de franchisenemer voor autonomie, 
leidt dit onvermijdelijk tot conflicten en vermindert compliance binnen de franchise relaties (Davies 
et al, 2011). Opportunistisch gedrag (free riding) kan de uitkomst zijn van de strijd tussen een 
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franchisenemer die autonomie nastreeft in het runnen van een bedrijf en een franchisegever die 
standaardisatie en controle van de operaties als doel heeft (Kidwell et al, 2007). 
 
Vertrouwen 
Ondanks de vele onderzoeken naar vertrouwen in IOR’s zijn er maar een beperkt aantal studies  
die vertrouwen in franchiserelaties beschouwen. Dickey et al. (2007) onderzochten de invloed van 
vertrouwen op het gedrag en houding van de franchisenemer ten opzichte van de franchisegever. Zij 
concluderen dat vertrouwen een cruciale rol speelt in het reduceren van het opportunistisch gedrag 
van de franchisenemer op de gebieden die niet door het contract worden gedekt. Davies et al. (2011) 
hebben een theoretisch model getest dat laat zien hoe het vertrouwen wordt beïnvloed door de 
compliance (meegaandheid) van de franchisenemer. De resultaten bevestigen dat zowel het niveau 
van tevredenheid en conflict samen het vertrouwen van de franchisenemer bepalen. Mumdziev & 
Windsperger (2013) concluderen dat vertrouwen de negatieve impact van de onzekerheid in de 
omgeving reduceert. De controle van de franchisegever op de operationele beslissingen wordt 
hierdoor verminderd. Spinelli en Birley (1996) bekijken een franchiserelatie vanuit het relational 
exchange theory perspectief waarbij het vertrouwen wordt beïnvloed door adequaatheid in 
uitvoering van de transactie en de relationele uitwisseling tijdens dit proces. Zij beschouwen 
solidariteit, integriteit en verbondenheid als belangrijkste relationele pijlers die van invloed zijn op de 
waarde van het merk voor de franchisenemer en de continuïteit van de franchiserelatie. Deze 
onderzoeken geven het belang van vertrouwen in franchiserelaties vanuit 
franchisersgeversperspectief aan. In dit onderzoek wordt de invloed en het belang van vertrouwen 
op de inzet van de formele en informele controlmechanismen vanuit franchisenemersperspectief 
belicht. 
 
Inzet controlmechanismen 
Control gaat over het beïnvloeden van het gedrag van de partner zodat ongewenste resultaten 
minder waarschijnlijk worden. In het onderzoek van Wathne & Heide (2000) worden verschillende 
strategieën onderkend om opportunisme tegen te gaan. Dekker (2004) maakt een onderscheid in 
formele- en informele controlmechanismen die in IOR’s worden gebruikt. In dit onderzoek gaat om 
de vraag hoe een franchisenemer er voor zorg draagt dat de prestaties en gedrag van de franchise-
gever conform de verwachting zijn en ongewenste resultaten minder waarschijnlijk worden. De inzet 
van controlmechanismen wordt onderverdeeld in formele control-mechanismen waaronder 
outcome en behavioural control en informele controlmechanismen waarbinnen vertrouwen en 
sociale interactie met de partner een grote rol spelen. De verwachting is dat de inzet van control 
mechanismen door franchisenemers wordt beïnvloed door de positie waarin de franchisenemer zich 
bevindt. Deze positie wordt bepaald door de transactie- en relationele kenmerken. Door middel van 
bovenstaande bevindingen is in § 2.6. een theoretisch raamwerk ontwikkeld waarmee de inzet van 
control mechanismen in de praktijk wordt onderzocht. Rekening houdend met de bovengenoemde 
kwetsbaarheden van franchisenemers bij een hoge control complexiteit zijn monitoren en socialisatie 
de belangrijkste mechanismen om het opportunisme tegen te gaan. Een lock-in situatie kan 
betekenen dat de agent het opportunistisch gedrag deels zal moeten tolereren terwijl informatie 
asymmetrie kan betekenen dat het gedrag van de wederpartij zal worden gemonitord (Wathne & 
Heide, 2000). Dit sluit aan bij het onderzoek van Dahlstrom & Nygaard (1999) die stellen dat 
formalisatie en samenwerking het opportunisme bij de franchisegever tegengaan.  
 
In dit onderzoek worden de controlemechanismen van franchisenemers onderverdeeld in formele 
mechanismen en informele mechanismen. De formele mechanismen bestaan uit het uitoefenen van 
het contract en het monitoren van gedrag en prestaties van de franchisegever. De verwachting is dat 
de formele mechanismen door franchisenemers worden ingezet om opportunistisch gedrag van de 
franchisegever te detecteren. Op basis van de afspraken in het contract kan de franchisenemer de 
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franchisegever met dit ongewenst gedrag confronteren. Socialisatie is een informeel mechanisme 
waarvan de verwachting is dat deze door franchisenemers wordt ingezet om inzicht te krijgen in de 
doelen, gedrag en prestaties van de franchisegever en waar mogelijk deze te beïnvloeden.  
2.6. Theoretisch model 
In voorgaande onderzoeken zijn zowel transactie- als relationele kenmerken gebruikt om 
management control in IOR’s te verklaren. In een IOR gaat het om de controlproblemen die ontstaan 
doordat het gedrag of prestaties van de partner niet conform de verwachting zijn. Voor 
franchisenemers gaat dit om het gedrag en de prestaties van de franchisegever. Een verandering in 
de samenstelling van de transactie- en relationele kenmerken van de franchisenemer heeft invloed 
op de franchiserelatie. Dit heeft een andere controlcomplexiteit tot gevolg en kan van invloed zijn op 
de inzet van controlmechanismen door de franchisenemers. In dit onderzoek zijn een aantal 
kenmerken die typerend zijn voor een franchiserelatie als vaste waarden beschouwd. Rekening 
houdend met de doelstellingen van een franchiserelatie wordt verwacht dat de transacties vaak 
plaatsvinden, hoge programmeerbaarheid van taken en een hoge meetbaarheid van resultaten 
kennen. De kennis over het gehele transformatieproces zal bij de franchisenemer beperkt zijn. Deze 
kenmerken hebben invloed op de manier waarop de franchisenemer de controlproblemen kan 
managen maar zijn niet onderscheidend en daardoor niet bepalend voor de mate van 
controlcomplexiteit. 
 
In dit onderzoek wordt uitgegaan van drie basis patronen aan controlcomplexiteit namelijk laag-
gemiddeld en hoog. De transactiekenmerken “specifieke investeringen” en “onzekerheid over 
prestaties en toekomst” zijn van invloed op de relationele kenmerken. Het samenspel van deze 
factoren zijn bepalend voor de controlcomplexiteit van de franchisenemer. 
 
Control complexiteit door specifieke investeringen  
Een belangrijk kenmerk die de controlcomplexiteit voor de franchisenemer bepaalt, is de mate 
waarin de lock-in positie van toepassing is. Het gaat hierbij om het financieel risico die behoort tot de 
franchisenemer. Dit risico is afhankelijk van de mate waarin specifieke investeringen door zowel 
franchisenemer als franchisegever zijn gedaan en de contractuele voorwaarden die zijn aangegaan. 
Wanneer de investeringen door de franchisenemer laag zijn of niet op hem verhaald kunnen worden 
dan heeft het beëindigen van de relatie geen grote financiële consequenties voor de franchisenemer. 
De condities in het gesloten contract met de franchisegever speelt hierin een belangrijke rol. 
Franchisenemers met een hoge control complexiteit hebben te maken met een hoge onzekerheid en 
hoge specifieke investeringen die tot zijn financieel risico behoren. De specifieke investeringen en 
het afgesloten contract zijn bepalend voor de mate waarin de controlcomplexiteit voor de 
franchisenemer hoog is.  
 
Control complexiteit door onzekerheid over prestaties en toekomst 
De controlcomplexiteit wordt beïnvloed door de onzekerheid over het behalen van de doelen van de 
samenwerking (performance risk) (T.K. Das, Bing-Sheng Teng, 2001). Wanneer de (financiële) 
prestaties van de franchisenemer onder druk komen te staan dan neemt de dreiging dat de doelen 
van de samenwerking niet worden behaald toe. Een toetreding van een concurrent op de lokale 
markt kan van grote invloed zijn op de toekomstige prestaties van de franchisenemer.  
De huidige prestaties en onzekerheid over de toekomst zijn bepalend voor de mate waarin de 
controlcomplexiteit voor de franchisenemer hoog is. 
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De verschillen in financieel risico en onzekerheid over prestaties en toekomst leiden tot verschillen in 
de relationele kenmerken en inzet van controlmechanismen door franchisenemer. Er zijn drie basis 
patronen onderkend nl: controlcomplexiteit laag-gemiddeld-hoog.  
 
Patroon 1 Controlcomplexiteit laag 
 
Financieel risico, prestaties en toekomst 
De franchisenemer loopt contractueel geen financieel risico. De specifieke investeringen kunnen niet 
op hem verhaald worden of zijn terugverdiend. De huidige prestaties van de franchisenemer zijn 
goed en er bestaat weinig tot geen risico dat de prestaties in de toekomst zullen teruglopen. In de 
nabije toekomst wordt er geen toetreding van een concurrent verwacht. De doelen van de 
samenwerking worden behaald. 
 
Afhankelijkheid 
De franchisenemer heeft geen specifieke investeringen onder zijn risico gedaan. Hierdoor is er geen 
sprake van een lock-in positie en heeft de franchisenemer de mogelijkheid over te stappen naar een 
andere formule. Ondanks de contractuele verplichtingen van de franchisenemer leidt de 
asymmetrische machtsverhouding niet tot een kwetsbare positie voor de franchisenemer. In een 
lage control complexiteit loopt de franchisenemer contractueel dan ook minder risico dat de 
franchisegever zijn macht kan ge (mis) bruiken. Hierdoor is de onzekerheid over de prestaties en het 
gedrag van de franchisegever laag. De afhankelijkheid van de franchisenemer is dan ook relatief laag.  
 
Informatie asymmetrie 
De prestaties van de franchisenemer zijn goed en er is geen toekomstonzekerheid. De 
franchiserelatie functioneert zoals van te voren door beide partijen is bedoeld. In een lage 
controlcomplexiteit is de situatie voor beide partijen transparant en kunnen de transacties op basis 
van het contract worden uitgevoerd. In het afgesloten contract zijn de regels en procedures waar 
beide partijen aan moeten voldoen vastgelegd. Zolang de franchisenemer aan deze verplichtingen 
voldoet is het onwaarschijnlijk dat de franchisegever op basis van de samenwerkingsovereenkomst 
zijn machtspositie kan ge (mis) bruiken. Het risico van opportunistisch handelen van de 
franchisegever door de informatie asymmetrie blijft bestaan. De franchisegever heeft meer kennis en 
inzicht in haar eigen condities. Voor de franchisenemer is de juistheid van financiële gegevens lastig 
te controleren. Het risico dat informatie asymmetrie de positie van de franchisenemer verslechterd is 
echter laag.  
 
Zelfstandigheid  
De doelen van de samenwerking worden behaald en binnen de spelregels kan de franchisenemer 
zelfstandig zijn onderneming te leiden. 
 
Vertrouwensconditie 
Omdat de doelen van de samenwerking worden behaald en het risico van opportunistisch gedrag 
laag is, speelt vertrouwen voor het slagen van de samenwerking geen doorslaggevende rol.  
 
Inzet controlmechanismen 
De franchisenemer kan op basis van de contractuele afspraken met de franchisegever zich richten op 
het primaire proces in zijn eigen onderneming. De transacties kunnen conform het contract 
plaatsvinden en de prestaties (waaronder financiële gegevens) afkomstig van de franchisegever zal 
door de franchisenemer beperkt worden gemonitord (outcome control). Er is geen directe aanleiding 
voor de franchisenemer om het gedrag van de franchisegever te monitoren.  
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Patroon 2 Controlcomplexiteit gemiddeld  
 
Financieel risico, prestaties en toekomst 
Er zijn verschillende vormen tussen lage en hoge controlcomplexiteit denkbaar. Over het algemeen 
geldt dat de franchisenemer contractueel een financieel risico loopt omdat er specifieke 
investeringen gedaan zijn die contractueel door de franchisegever kunnen worden toegeëigend. De 
huidige prestaties staan (licht) onder druk of er bestaat een potentieel risico dat de prestaties in de 
toekomst zullen teruglopen. Dit kan komen door de toetreding van een concurrent op de lokale 
markt. De doelen van de samenwerking worden behaald echter is er meer toekomstonzekerheid dan 
bij een franchisenemer met een lage controlcomplexiteit.  
 
Afhankelijkheid 
Wanneer de onzekerheid over de prestaties toenemen dan bestaat er een grotere kans dat de 
doelen van de samenwerking in de toekomst niet worden behaald. Door de specifieke investeringen 
is het lastiger om naar een andere formule over te stappen. Dit in combinatie met meer onzekerheid 
zorgt voor een kwetsbaardere positie van de franchisenemer. De afhankelijkheid ten aanzien van het 
gedrag van de franchisegever neemt toe. Er is geen directe aanleiding dat de houding van en de 
samenwerking met de franchisegever verandert.  
 
Informatie asymmetrie 
Op het moment dat de onzekerheid over de toekomstige prestaties en gedrag toeneemt dan is het 
risico van informatie asymmetrie voor beide partijen groter. De partijen kunnen terughoudend zijn in 
het delen van informatie die haar positie kan verslechteren. Voor de franchisenemer neemt het risico 
dat de franchisegever anders handelt dan is afgesproken toe. Dit kan tot uiting komen in verandering 
van toekomstplannen bij de franchisegever. Wanneer de franchisenemer aan de regels blijft voldoen 
is er geen directe aanleiding dat informatie achter wordt gehouden. De onduidelijkheid over het 
gedrag van de franchisegever groeit waardoor de situatie minder transparant is dan bij een lage 
controlcomplexiteit. Het risico dat informatie asymmetrie de positie van de franchisenemer 
verslechtert neemt toe.  
 
Zelfstandigheid 
Wanneer de onzekerheid over het behalen van de doelen van de samenwerking toeneemt en er zijn 
specifieke investeringen dan zullen zowel franchisegever (d.m.v. controle) als franchisenemer 
(autonomie) meer invloed willen uitoefenen op de situatie. Op basis van het afgesloten contract zal 
de franchisegever de controle vergroten wat ten koste van de zelfstandigheid van de 
franchisenemer. Hierdoor ontstaat er een spanningsveld tussen enerzijds conformiteit en 
zelfstandigheid. Er zal een nieuw evenwicht moeten worden gevonden maar de verwachting is dat de 
zelfstandigheid van de franchisenemer bij een hogere controlcomplexiteit zal afnemen. 
 
Vertrouwensconditie 
Bij een franchisenemer die specifieke investeringen heeft gedaan leidt een toename van onzekerheid 
over prestatie en toekomst tot meer onzekerheid over het gedrag. Hierdoor neemt de informatie 
asymmetrie tussen beide partijen toe en stijgt het belang van een balans tussen conformiteit en 
zelfstandigheid. Dit zijn belangrijke kenmerken die invloed hebben op de mate waarin de 
franchisenemer vertrouwen heeft in de relatie, in de mogelijkheid om de transactie specifieke 
investeringen terug te verdienen en de acceptatie van opportunistisch gedrag. Bovenstaande 
ontwikkeling zorgt voor een kwetsbare positie voor de franchisenemer. Door middel van het inzetten 
van controlmechanismen wordt de situatie gemanaged. In een gemiddelde control complexe situatie 
speelt vertrouwen in de relatie een grotere rol dan in een lage controlcomplexiteit maar is voor de 
samenwerking nog niet cruciaal van belang. Om de relatie met een gemiddelde controlcomplexiteit 
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in stand te houden dient er zowel vertrouwen te zijn in de capaciteiten als de goodwill van de 
franchisegever. 
 
Inzet controlmechanismen 
Bij een toenemende controlcomplexiteit neemt de behoefte om ongewenst gedrag te detecteren toe 
en speelt vertrouwen een cruciale rol om de continuïteit van de relatie te waarborgen.  
Franchisenemers zijn beperkt in de inzet van de formele controlmechanismen. Een franchisenemer 
met een gemiddelde controlcomplexiteit loopt contractueel een hoger financieel risico waardoor 
beëindiging van het contract door switching costs geen reële optie is. Een franchisenemer met een 
gemiddelde control complexiteit zal er strikter op willen toezien dat de afspraken in het contract 
worden nageleefd. De franchisenemer heeft meer behoefte om het gedrag en de prestaties van de 
franchisegever door middel van outcome en behavioral control te monitoren. De vraag is of hij door 
zijn positie wel middelen heeft om de franchisegever met het ongewenst gedrag te confronteren. 
Een franchisenemer met een gemiddelde control complexiteit zal meer gebruik maken van sociale 
interactie om meer inzicht te krijgen in de (toekomst) visie / plannen van de franchisegever om zo de 
informatie asymmetrie te verkleinen.  
 
Patroon 3 Controlcomplexiteit hoog 
 
Financieel risico, prestaties en toekomst 
De franchisenemer loopt contractueel een hoog financieel risico. Er zijn hoge specifieke 
investeringen gedaan die contractueel door de franchisegever kunnen worden toegeëigend. De 
huidige prestaties staan onder druk of er bestaat een hoog risico dat de prestaties in de toekomst 
zullen teruglopen. Dit kan komen door de toetreding van een concurrent op korte termijn. 
 
Afhankelijkheid 
Wanneer de onzekerheid over prestaties hoog zijn dan bestaat er een grotere kans dat de doelen van 
de samenwerking niet worden behaald. Dit in combinatie met hoge specifieke investeringen zorgt 
voor een kwetsbare positie van de franchisenemer. Er ontstaat onzekerheid over de continuïteit van 
de franchisenemer. Er ontstaat onzekerheid over het gedrag van de franchisegever. De franchise-
gever heeft namelijk de macht om het contract toe te passen of te beëindigen of een intensievere 
samenwerking aan te gaan. Hierdoor neem de afhankelijkheid van de franchisenemer toe. 
 
Informatie asymmetrie 
Op het moment dat de onzekerheid over de toekomstige prestaties en gedrag toeneemt dan wordt 
de informatie asymmetrie tussen beide partijen hoger. Voor zowel franchisegever als franchisenemer 
is het mogelijk informatie achter te houden die haar positie kan verslechteren. Daarnaast wordt 
verwacht dat de franchisegever door o.a. ervaringen met andere franchisenemers uit het verleden 
meer kennis bezit over het managen van onzekerheid. Voor de franchisenemer neemt het risico dat 
de franchisegever anders handelt dan is afgesproken toe. Dit kan tot uiting komen in verandering van 
toekomstplannen bij de franchisegever. Door de groeiende onzekerheid over het gedrag van de 
franchisegever wordt de situatie minder transparant dan in een gemiddelde controlcomplexiteit. Het 
risico dat informatie asymmetrie de positie van de franchisenemer verslechterd neemt toe.  
 
Zelfstandigheid 
Wanneer de onzekerheid over de continuïteit van de franchisenemer groeit en de specifieke 
investeringen zijn hoog dan zullen zowel franchisegever (d.m.v. controle) als franchisenemer 
(autonomie) meer invloed willen uitoefenen op de situatie. Op basis van het afgesloten contract zal 
de franchisegever de controle vergroten wat ten koste van de zelfstandigheid van de 
franchisenemer. 
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Vertrouwensconditie 
Bij een franchisenemer die hoge specifieke investeringen heeft gedaan leidt onzekerheid over 
prestatie en toekomst tot onzekerheid over het gedrag. Hierdoor neemt de informatie asymmetrie 
tussen beide partijen en het belang van balans tussen conformiteit en zelfstandigheid toe. Dit zijn 
belangrijke kenmerken die invloed hebben op de mate waarin de franchisenemer vertrouwen heeft 
in de relatie, de mogelijkheid om de transactie specifieke investeringen terug te verdienen en de 
acceptatie van opportunistisch gedrag. Bovenstaande ontwikkeling zorgt voor een kwetsbare positie 
voor de franchisenemer. Door middel van het inzetten van controlmechanismen wordt de situatie 
gemanaged. In een hoge controlcomplexe situatie speelt vertrouwen in de relatie een cruciale rol in 
het succes van de samenwerking. 
 
Inzet controlmechanismen 
Bij een toenemende controlcomplexiteit neemt de behoefte om ongewenst gedrag te detecteren toe 
en speelt vertrouwen een cruciale rol om de continuïteit van de relatie te waarborgen.  
Franchisenemers zijn beperkt in de inzet van de formele controlmechanismen. Een franchisenemer 
met een hoge controlcomplexiteit loopt contractueel een hoger financieel risico waardoor 
beëindiging van het contract geen reële optie is. Een franchisenemer met een hoge control 
complexiteit zal er strikter op willen toezien dat de afspraken in het contract worden nageleefd 
echter heeft hij door zijn kwetsbare positie geen middelen om het daadwerkelijk contract uit te 
oefenen. Ondanks dat de franchisenemer meer behoefte heeft om het gedrag en de prestaties van 
de franchisegever te monitoren zal dit in een hoge control complexe situatie geen effectief middel 
zijn om de control problemen te managen. Een franchisenemer met een hoge control complexiteit 
zal door middel van sociale interactie de continuïteit van de samenwerking proberen te waarborgen. 
Hierdoor kan het vertrouwen tussen beide partijen wordt vergroot. Om de relatie met een hoge 
controlcomplexiteit in stand te houden dient er zowel vertrouwen te zijn in de capaciteiten als de 
goodwill van de franchisegever. 
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3. Methodologie 
3.1. Inleiding 
De term methodologie wordt eerst en vooral geassocieerd met het doen van onderzoek. De 
betekenis van methodologie kan worden afgeleid uit het Griekse methodus en is de “weg waar 
langs” waarmee gedoeld wordt op het volgen van een bepaalde route. Methodologie betekent dan 
zoveel als de weg waarlangs de onderzoeker moet handelen om tot een bepaald resultaat (kennis, 
inzicht , ontwerp , ingreep) te komen. Maar alhoewel de route is vast te stellen aan de hand van een 
begin- en eindpunt is het nog maar de vraag hoe de weg daartussen wordt afgelegd (Jonker & 
Pennink, 2010). 
 
In § 3.2. wordt de onderzoeksmethode uiteengezet. In § 3.3. worden de procedures om de 
onderzoekseenheden te selecteren belicht. In § 3.4. staat een uiteenzetting van de maatregelen om 
de validiteit en betrouwbaarheid van het onderzoek te vergroten. In § 3.5. wordt een stappenplan 
beschreven die is gebruikt om de interviews te analyseren. 
3.2. Onderzoeksmethode 
Dit onderzoek richt zich op de vraag hoe control mechanismen door franchisenemers worden ingezet 
om control problemen te managen. Om te beoordelen welke onderzoeksmethode past bij een 
probleemstelling onderscheidt Yin (2009) drie condities die hierin richtinggevend zijn nl: 
 het type onderzoeksvraag; 
 beheersing van de invloeden op gedrag;  
 en focus op hedendaagse gebeurtenissen of verleden. 
Het type onderzoeksvraag kan worden afgeleid uit de vraagstelling. De bovengenoemde 
onderzoeksvraag behoort tot de categorie hoe / wat vragen. Deze type vraagstellingen zijn meer 
verklarend van aard en leiden vaak tot de onderzoeksmethodes van case studies , historische 
analysen en experimenten. De keuze tussen deze onderzoeksmethoden wordt bepaald door de mate 
waarin de onderzoeker toegang heeft of beheersing heeft op de gebeurtenissen die het gedrag 
beïnvloeden. 
 
In dit onderzoek gaat het om de vraag hoe de control mechanismen door franchisenemers worden 
ingezet. Het gaat hierbij om directe observatie van hedendaagse gebeurtenissen en het interviewen 
van de betrokkenen waarbij het gedrag door de onderzoeker zo beperkt mogelijk wordt beïnvloed. 
Het betreft een verklarend onderzoek dat gericht is op het verklaren van een verschijnsel (inzet van 
control-mechanismen bij franchisenemers) en het leggen van verbanden (variatie in 
controlcomplexiteit) en het toetsen van proposities (theoretisch raamwerk). Samengevat behoort de 
onderzoeksvraag hoe control mechanismen door franchisenemers worden ingezet om control 
problemen te managen tot de hoe /wat vragen, is er geen beheersing van de gebeurtenissen vereist 
en richt zich op hedendaagse gebeurtenissen. Volgens het model van Yin (2009) past de 
onderzoeksmethode van case study het beste in bovengenoemde situatie. Een case study probeert 
namelijk een beslissing of een set beslissingen te belichten. Waarom worden ze genomen? hoe 
worden ze geïmplementeerd? en met welk resultaat? 
3.3. Procedures voor selectie onderzoekseenheden  
Het onderzoek zal plaatsvinden bij diverse franchisenemers in een retailbranche in Nederland. Het 
raamwerk wordt getoetst bij franchisenemers met één vestigingspunt (single unit franchising). In dit 
type franchiserelatie heeft de franchisegever meer onderhandelingsmacht dan in multi unit 
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franchising. Bij multi unit franchising is de onderlinge afhankelijk groter omdat de prestaties van de 
franchisenemer van grotere waarde zijn voor de franchisegever. Het rendement van een 
franchisenemer met meer vestigingspunten is van groter belang voor de franchisegever dan wanneer 
de franchisenemer maar één vestigingspunt heeft. De verwachting is dat bij single unit franchising de 
kwetsbare positie van de franchisenemer duidelijker naar voren komt en de verschillen die ontstaan 
door verandering van control complexiteit het meest zichtbaar zijn. De franchisenemers opereren in 
dezelfde franchiseketen waardoor de karakteristieken van de franchisegever voor de 
franchisenemers in het onderzoek gelijk zijn. Hiermee worden zoveel mogelijk andere contextuele 
factoren die de resultaten kunnen beïnvloeden uitgesloten. Er is een theoretisch raamwerk 
opgesteld waarin de variabelen die de control complexiteit beïnvloeden uit een worden gezet. De 
verwachting is dat de inzet van de controlmechanismen afhankelijk is van controlcomplexiteit 
waarmee de franchisenemer wordt geconfronteerd. De controlcomplexiteit wordt bepaald door de 
relationele- en transactiekenmerken van de individuele franchisenemer. De combinatie van 
transactie specifieke investeringen met de toekomstonzekerheid door o.a. slechtere prestaties of 
door marktontwikkelingen zorgen voor een hogere onzekerheid voor de franchisenemer. Het 
afgesloten contract met de franchisegever en de hoogte van de investeringen bepalen het financieel 
risico van de franchisenemer. De inzet van controlmechanismen is het onderzoeksobject en wordt 
verdeeld in drie vormen namelijk het uitoefenen van het contract, het monitoren van gedrag en 
prestaties en socialisatie. Daarnaast wordt de rol van vertrouwen in de relatie belicht.  
In dit onderzoek is de verwachting dat:  
 de controlcomplexiteit “laag” is wanneer de specifieke investeringen laag zijn en de 
toekomstonzekerheid laag is; 
 de controlcomplexiteit is “gemiddeld” wanneer de specifieke investeringen gemiddeld zijn en 
de toekomstonzekerheid gemiddeld is. Of een combinatie waarbij één van beide laag is en de 
ander gemiddeld; 
 de controlcomplexiteit is “gemiddeld” wanneer de specifieke investeringen laag of 
gemiddeld zijn en de toekomstonzekerheid hoog is; 
 de controlcomplexiteit is “gemiddeld” wanneer de specifieke investeringen hoog zijn en de 
toekomstonzekerheid laag of gemiddeld is; 
 de controlcomplexiteit is “hoog” wanneer de specifieke investeringen hoog zijn en de 
toekomstonzekerheid hoog is. 
 
Het onderzoek zal worden verricht bij vier franchisenemers in de retailbranche die variëren in 
controlcomplexiteit (laag, gemiddeld, hoog). Het gaat hierbij om vier casussen die de inzet van 
control mechanismen onder verschillende control complexiteit bestuderen. Vooraf wordt met de 
franchisegever geïnventariseerd welke franchisenemers op basis van investering, contract en 
toekomstonzekerheid geselecteerd kunnen worden. Door middel van bronnenonderzoek 
(jaarrekening franchisenemer, en het afgesloten contract) ontstaat er een beeld in welke mate de 
risicokenmerken van de franchisenemer aansluiten met een bepaalde controlcomplexiteit. Op basis 
van dit beeld wordt bepaald of de situatie van de franchisenemer geschikt is om een case study te 
verrichten. De beoordelingscriteria zijn de mate waarin de specifieke investeringen tot het financiële 
risico van de franchisenemer behoren (laag-gemiddeld-hoog) en toekomstonzekerheid. 
Toekomstonzekerheid kan ontstaan door toetreding van een concurrent op de lokale markt of door 
slechtere prestaties. Voor elke casus wordt de procedure uit tabel 3.1. gevolgd. Dit om structuur in 
het dataverzamelingsproces aan te brengen en zo een schakel van bewijzen te verkrijgen. 
 
24 
 
 
3.4. Maatregelen voor verhogen validiteit 
Deze paragraaf beschrijft maatregelen die genomen zijn om de validiteit van het onderzoek te 
vergroten. Het gaat hierbij om de constructvaliditeit, externe validiteit, interne validiteit en 
betrouwbaarheid van het onderzoek. De constructvaliditeit betreft de mate waarin de empirische 
verschijnselen zoals gemeten, de theoretische begrippen of constructen dekken. Constructen zijn 
begrippen met een hoog abstractieniveau die nooit direct worden waargenomen of gemeten ook 
niet als ze nauwkeurig zijn gedefinieerd. In de wetenschap is het relevant om te weten in hoeverre 
de onderzoeksresultaten gegeneraliseerd kunnen worden naar de “echte” wereld (externe validiteit) 
(’t Hart et al, 2009). De interne validiteit is de mate waarin variabelen in een onderzoek een causale 
relatie met elkaar hebben en waarbij in het algemeen onderzoeksresultaten niet aan andere 
invloeden moeten worden toegeschreven. Yin benoemt vier testen die algemeen worden gebruikt 
om de kwaliteit van empirisch sociaal onderzoek te vergroten. Door gepubliceerde case studies te 
bestuderen, benoemen Gibbert en Ruigrok (2010) verschillende strategieën om de grondigheid 
(rigor) van het wetenschappelijk onderzoek te waarborgen. In de volgende paragrafen worden de 
designtest (Yin, 2009) en de strategieën voor wetenschappelijke grondigheid uiteengezet. 
 
Construct validiteit 
De constructvaliditeit van een procedure heeft betrekking op de mate waarin een studie onderzoekt 
wat het beweert te onderzoeken, dat wil zeggen de mate waarin een procedure leidt tot een 
nauwkeurige waarneming van de werkelijkheid. (Gibbert en Ruigrok, 2010) 
Om de validiteit van het onderzoek te vergroten is het van belang om de vraagstelling te 
operationaliseren. Operationaliseren houdt in dat er precies wordt aangegeven hoe begrippen uit de 
vraagstellingen worden gemeten. Daarbij moet rekening worden gehouden met zogenaamde 
constructen. Constructen zijn begrippen met een hoog abstractieniveau die nooit direct worden 
waargenomen of gemeten ook niet als ze nauwkeurig zijn gedefinieerd. Het zijn constructies die een 
plaats krijgen in een theorie om een reeks verschijnselen beter in samenhang te kunnen begrijpen en 
verklaren. Het gebruik maken van meerderen bronnen en het zorgdragen voor een opeenvolgende 
keten van bewijs zijn maatregelen om de construct validiteit te vergroten (Yin, 2009).  
 
In dit onderzoek worden meerdere bronnen gebruikt om de bevindingen te bevestigen en het bewijs 
te versterken (multiple sources of evidence). De documentstudie wordt gebruikt om op basis van de 
contractuele verplichtingen, de financiële risico’s en het geïnvesteerde vermogen een selectie in 
franchisenemers te maken. Op basis van dit vooronderzoek wordt een (voorlopige) indeling van de 
franchisenemers in controlcomplexiteit gemaakt. Door middel van interviews met de geselecteerde 
franchisenemer, zal deze indeling en het raamwerk worden getoetst. In bijlage 1 zijn de kenmerken 
25 
 
uit het raamwerk d.m.v. het gebruik van maatstaven operationeel gemaakt. Deze maatstaven zijn 
afgeleid uit het literatuuronderzoek en dienen als basis voor de verschillende interviews. 
 
Externe validiteit 
Externe validiteit of generaliseerbaarheid is gebaseerd op de intuïtieve overtuiging dat de theorie die 
het verschijnsel verklaart ook in andere omgevingen moet worden teruggevonden. Voor case studie 
onderzoek gaat het om analytische generaliseerbaarheid. Dit is het proces van generaliseren van de 
empirische waarnemingen tot een theorie. (Gibbert & Ruigrok, 2010) 
 
De case studies worden verricht bij franchisenemers die variëren in controlcomplexiteit. De analyse 
eenheid is de inzet van controlmechanismen door de franchisenemer in de casus. Het gaat hierom 
om de franchisenemer als geheel waardoor het onderzoek behoort tot het multiple holistic case 
design (Yin, 2009). In dit type case study is het van belang dat de casussen zorgvuldig worden 
geselecteerd zodat het of gelijke resultaten kan opleveren (letterlijke replicatie) of voorspelde 
tegengestelde resultaten kan opleveren (theoretische replicatie). Een belangrijke stap in de replicatie 
procedures is het ontwikkelen van een theoretisch raamwerk waarin de voorwaarden worden 
vermeld waarin een specifiek verschijnsel juist wel of niet zal voorkomen. Dit raamwerk is de basis 
voor het generaliseren naar nieuwe casussen. Het definiëren van het raamwerk, het selecteren van 
casussen en definiëren van specifieke maatstaven zijn belangrijk in het ontwerp- en 
gegevensverzamelingsproces.  
 
Interne validiteit 
Interne validiteit wordt ook wel'' logische geldigheid'' genoemd en verwijst naar de aanwezigheid van 
causale verbanden tussen variabelen en resultaten. Ondanks dat vele beslissingen met betrekking tot 
de interne validiteit worden gemaakt in de ontwerpfase, geldt de interne validiteit ook voor de 
gegevens analysefase. Dit in tegenstelling tot de constructvaliditeit die relevant is voor de 
gegevensverzamelingsfase. Het gaat hierbij om de vraag of de onderzoeker erin slaagt om een 
plausibele causale argumentatie te construeren dat overtuigend genoeg is om de conclusies van het 
onderzoek te verdedigen (Yin, 2009). Gibbert en Ruigrok (2010) benoemen drie strategieën om de 
interne validiteit te vergroten. Ten eerste moeten casestudy onderzoekers gebruik maken van een 
duidelijk onderzoekskader (theoretisch raamwerk) waarin de variabelen het resultaat verklaren. Om 
de interne validiteit te waarborgen is het van belang dat het kader is afgeleid uit de literatuur en dat 
relaties duidelijk worden beschreven. De tweede methode om de interne validiteit te vergroten is 
het verrichten van patroonherkenning. Onderzoekers vergelijken empirisch waargenomen patronen 
met ofwel de voorspelde of met patronen uit eerdere studies in verschillende gevestigde contexten. 
Onderzoekers worden aangemoedigd om haar eigen data te vergelijken en zodoende een relatie te 
leggen tussen de eigen gegevens en eerder onderzoek. 
 
In dit onderzoek is het theoretisch raamwerk afgeleid uit bestaand onderzoeken naar inter- 
organisatorische samenwerkingsverbanden en worden kenmerken vanuit de transactiekosten 
theorie en relationele theorie gecombineerd. Vervolgens zijn de specifieke kenmerken die bepalend 
zijn voor franchiserelaties en voor franchisenemers in het bijzonder uiteengezet. In de analyse fase 
worden de resultaten vergeleken met het raamwerk waarin de verwachting per kenmerk is 
uiteengezet en vergeleken met eerder onderzoek. 
 
Betrouwbaarheid 
Betrouwbaarheid verwijst naar de afwezigheid van toevallige fout. Het gaat er hierbij om dat andere 
onderzoekers met dezelfde inzichten komen wanneer zij dezelfde stappen uit voeren. Essentieel in 
betrouwbaarheid is de mate van transparantie over de onderzoeksmethode en de mogelijkheid het 
onderzoek te repliceren. De transparantie van het onderzoek wordt vergroot door zorgvuldige 
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documentatie en duidelijke uiteenzetting van procedures die in onderzoek zijn gevolgd. Auteurs 
worden ook aangemoedigd om te verwijzen naar een case study-database, waarin gegevens als 
interview transcripties, voorlopige conclusies, en de tijdens het onderzoek verzamelde verhalen zijn 
georganiseerd zodanig dat deze kunnen worden teruggevonden door latere onderzoekers. Dit 
bevordert de replicatie van de case study (Gibbert en Ruigrok, 2010). 
 
Om de betrouwbaarheid van het onderzoek te vergroten wordt er gebruik gemaakt van een case 
study protocol (zie bijlage 2). Een case study protocol begeleidt de onderzoeker bij het uitvoering van 
het data verzamelingsproces. In het algemeen bevat een case study protocol de volgende secties: 
 Een overzicht van het case study project (doelen, raamwerk, relevante literatuur en kwesties) 
 Procedures van veldonderzoek (referenties, de onderzochte eenheden, gebruikte bronnen en 
waarborgen vertrouwelijke informatie) 
 Case study vragen  
 Case study rapport (opzet, format, en publiek) 
 
3.5. Procedures voor het analyseren van de interviews 
Het onderzoek naar de inzet van controlmechanismen bij franchisenemers kan verdeeld worden in 
de documentstudie om in kaart te brengen met welke control complexiteit de franchisenemer te 
maken heeft en de interviews bij de franchisenemers om de hoofdvraag van dit onderzoek te 
beantwoorden. De interviews zijn daarom de belangrijkste bron voor informatie. In tabel 3.2. staat 
een stappenplan dat gebruikt is om de interviews te analyseren. Het doel van de kwalitatieve analyse 
is het aanbrengen van een bepaalde structuur of patroon in de data en te komen tot een zinnige 
ordening. Uitgangspunt voor de analyse vormen de probleemstelling en de doelstelling. (Baarda et 
al,2001). In dit onderzoek zijn de volgende stappen in het analyseproces en evaluatieproces 
gehanteerd. 
 
 
Het beoordelen van de kwaliteit van de verzamelde gegevens (stap 5) wordt in deze paragraaf 
behandeld. De stappen 2 t/m 4 worden in hoofdstuk 4 uiteengezet en stap 6 t/m 8 in hoofdstuk 5. 
 
Door middel van het volgen van bovengenoemde stappenplan wordt in de analyse van de 
kwalitatieve gegevens de betrouwbaarheid en validiteit van het onderzoek vergroot. In het Case 
Study Protocol (bijlage 2) staat een beknopt overzicht van de vragen die in elk interview zijn gesteld 
Dit om het onderzoek transparanter te maken en de mogelijkheid tot patroonherkenning. Tevens 
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staat in het Case Study protocol vastgelegd welke beslissingen tijdens de interviews en in de analyse 
van de interviews zijn genomen. 
 
Rol van de onderzoeker 
Het onderzoek zal worden verricht bij een franchiseketen waar de onderzoeker zelf op het 
hoofdkantoor werkzaam is. Er is gekozen voor een onderzoek bij de organisatie omdat hierdoor de 
toegang tot specifieke informatie of documenten (b.v. contracten) te verkrijgen is. Daarnaast is het 
selecteren en de toegang tot de franchisenemers eenvoudiger. De functie van de onderzoeker richt 
zich op de interne logistiek van de distributiecentra waardoor er geen direct contact is met de 
franchisenemers. In zijn functie komt de onderzoeker niet in aanraking met specifieke 
franchisenemers waardoor er geen rede is dat de onderzoeker vooraf bevooroordeeld is. In de 
benadering en de interviews van de franchisenemers wordt bovenstaande wel kenbaar gemaakt 
maar zal de nadruk liggen op de rol als onderzoeker. Met de franchisegever wordt een pool van 
franchisenemers die aan de selectiecriteria voldoen opgesteld echter worden de franchisenemers in 
het onderzoeksverslag geanonimiseerd.  
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4. Onderzoeksresultaten 
4.1. Inleiding 
In dit hoofdstuk worden de onderzoeksresultaten weergegeven. In §4.2. staan de onderzochte 
casussen met de toegekende controlcomplexiteit beschreven. Vervolgens worden de resultaten uit 
het onderzoek in §4.3. uiteengezet. Omdat met de franchisenemers is afgesproken dat haar 
vestigingspunt niet direct uit het onderzoek is te herleiden worden plaatsnaam en detailkaarten van 
de vestigingsplaatsen niet in dit onderzoek getoond. Om de vertrouwelijkheid te waarborgen zijn de 
resultaten niet per casus maar per kenmerk uiteengezet. De uitspraken van de franchisenemer 
worden in algemene termen beschreven zodat dit niet direct naar een casus is te herleiden. 
4.2. Casussen  
In overleg met de directie is beoordeeld welke franchisenemers in aanmerking voor onderzoek 
komen. Het gaat om de single unit franchisenemers die werken onder een gelijke formule.  
Op basis van een documentstudie is vastgesteld met welke control complexiteit de franchisenemers 
worden geconfronteerd. Hiermee is er de beschikking over een pool aan franchisenemers met 
verschillende control complexiteit. In dit onderzoek is er gekozen voor vier casussen bestaande uit 
franchisenemers met control complexiteit laag tot en met hoog. Vanuit de meest recente 
jaarrekening en contracten (waaronder samenwerkingsovereenkomst en huurcontract) zijn de 
financiële prestaties, het opbouw van het vermogen en de investeringen van de franchisenemers 
geanalyseerd. Doormiddel van een concurrentie analyse is de positie van de franchisenemer op de 
lokale markt bepaald. In het interview met de franchisenemer wordt expliciet over de toetreding van 
concurrentie en onzekerheid over toekomstige prestaties gesproken. Daarnaast komt de invloed van 
de relationele factoren afhankelijkheid, informatie asymmetrie, zelfstandigheid en vertrouwen op de 
relatie ter sprake. De invloed van deze transactie - en relationele kenmerken van de franchisenemers 
op de inzet van haar controlmechanismen vormt de kern van het onderzoek.  
 
Samenwerkingsovereenkomst met franchisegever 
Tussen de franchisegever en –nemer wordt een samenwerkingsovereenkomst aangegaan waarin de 
voorwaarden van de samenwerking worden vastgelegd. In de samenwerkingsovereenkomst staat de 
duur van de overeenkomst (10 jaar) en is het door beide partijen ingebrachte investeringsbedrag 
vastgelegd. Gedurende de duur van de overeenkomst is de franchisenemer verplicht het 
vestigingspunt geheel voor eigen rekening en risico te exploiteren. Franchisenemer is verplicht om 
80% van de inkopen te doen bij de franchisegever of bij de door de franchisegever aangewezen 
leveranciers. Bij overtreding kan er een boete worden opgelegd van 10% van de inkoopwaarde van 
de goederen die hieraan niet voldoen. Bij een eventuele betalingsachterstand volgt een intensieve 
begeleiding door franchisegever. De franchisenemer mag gedurende de looptijd van het contract 
geen samenwerking met een concurrent aangaan. Dit om de know how van de franchisegever te 
beschermen. De franchisenemer is hoofdelijk aansprakelijk jegens de franchisegever voor de 
nakoming van de verplichtingen en de bepalingen in de overeenkomst waaronder begrepen 
betalingsverplichtingen uit hoofde van geleverde goederen en diensten en huurverplichtingen. Niet-
nakoming vormt een grond voor ontbinding van de overeenkomst, waarbij de franchisegever het 
recht heeft om franchisenemer als vennoot en als privé persoon aansprakelijk te houden voor de 
ontstane schade. Naast de samenwerkingsovereenkomst wordt er een huurdersovereenkomst 
afgesloten tussen een derde partij met de franchisegever en tussen de franchisegever en de 
franchisenemer. De franchisegever fungeert zo als tussenpersoon omdat zij vaak garant staat voor 
het nakomen van de huurverplichting. Elk jaar komen de franchisegever met de franchisenemer een 
exploitatie voor het komend jaar overeen. Hierin wordt onder andere de insturingsmarge (verschil 
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tussen consumentenverkoopprijs en inkoopprijs voor franchisenemer) van de franchisegever en de 
te realiseren omzet, kostenexploitatie en rendement vastgesteld. Beide partijen committeren zich 
aan deze begroting. 
 
Lokale markt van franchisenemer (onderzoeksgebied) 
Om de lokale markt van de franchisenemer in beeld te krijgen is er o.a. gebruik maakt van statische 
gegevens over de gemeenten waarbinnen de franchisenemer opereert. De formule van de 
franchisegever richt zich op een segment van mensen die kiezen voor service en gemak boven de 
prijs. De franchisenemers zijn afhankelijk van het aantal inwoners in het gebied, het besteedbaar 
inkomen van haar inwoners en aanwezigheid van concurrentie in de directe omgeving en ligging ten 
opzichte van belangrijke voorzieningen. Door middel van de kerncijfers van wijk en buurt 2013 (CBS 
Statline) is de samenstelling van de bevolking op de lokale markt cijfermatig in beeld gebracht. Dit 
om een beeld te krijgen van het potentieel van het vestigingsplek. Daarnaast is de huidige 
concurrentie positie op de lokale markt door middel van googlemaps door de onderzoeker 
onderzocht. Met de franchisenemers is de huidige concurrentiepositie en eventuele toetreding van 
concurrenten op de lokale markt uitvoerig besproken. Dit totaal geeft een beeld van de 
toekomstonzekerheid waarmee de franchisenemer wordt geconfronteerd. 
 
Omdat met de franchisenemers is afgesproken dat haar vestingspunt niet is te herleiden, worden 
plaatsnaam en detailkaarten van de vestigingsplaatsen niet in dit onderzoek getoond. Wel wordt het 
onderzoeksgebied waar de 4 casussen zijn onderzocht in beeld gebracht. Figuur 4.1. toont het gebied 
waarbinnen de 4 casussen zijn gevestigd. Figuur 4.2. toont het totaal aan vestigingen die in de 
branche opereren. In stedelijk gebied zijn concurrenten in de nabije omgeving (binnen straal van 2 
kilometer) terwijl in niet stedelijk gebied concurrentie vaak zich in grotere nabij gelegen dorpen of 
steden bevinden. De kans dat in niet tot weinig stedelijk gebied concurrenten toe treden op de lokale 
markt is klein. Dit heeft te maken met de landelijke tendens dat ondernemingen uit kostenbesparing 
de voorzieningen in kleine leefomgevingen beperken (bv serviceverlening banken). 
 
Figuur: 4.1. Onderzoeksgebied met besteedbaar inkomen 
 
Bron: CBS Statline, Inkomensverdeling van alle huishoudens naar regio 
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Figuur: 4.2. Aantal vestigingen in branche 
 
 
Bron: CBS Statline 
 
 
Op basis van de bevindingen uit het onderzoek en interview is er een raamwerk opgesteld waarin de 
casussen in toenemende control complexiteit zijn opgenomen. Vervolgens wordt controlcomplexiteit 
per casus besproken. 
 
 
 
Lage control complexiteit met toekomstonzekerheid (casus 1) 
Het vestigingspunt van de franchisenemer bevindt zich in een stad met ongeveer 81.000 inwoners. 
Het is gevestigd in een wijk die in ontwikkeling is. De franchisenemer heeft een samenwerkings-
overeenkomst getekend en het vestigingspunt overgenomen om hier nieuw leven in te blazen. In de 
nabije omgeving is in 2012 het vestgingspunt van een concurrent omgebouwd echter heeft dit geen 
negatieve veranderingen voor de franchisenemer ter weeg gebracht. 
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Uit het bestemmingsplan van de gemeente blijkt dat er plannen zijn om in de directe omgeving van 
het vestigingspunt een nieuw winkelcentrum te ontwikkelen. Wanneer dit wordt bewerkstelligd dan 
heeft dit directe consequenties voor het vestigingspunt (omzetverlies). Desondanks kan deze 
terugval door aanpassing in het assortiment door de franchisenemer worden gedragen. Op het 
moment van overname was de komst van het nieuwe winkelcentrum al bekend. Het plan om binnen 
3 jaar de investering in goodwill, bouwkundige voorzieningen, machines en inventaris en voorraad 
terug te verdienen en de externe financiering af te lossen is geslaagd. Dit met name omdat de 
franchisenemer een omzet stijging van 35% in 2012 heeft gerealiseerd. Dit is terug te zien in de 
positieve ontwikkeling in het eigen vermogen.  
 
Ondanks de toetreding van een concurrent in de nabije omgeving is de franchisenemer positief 
gestemd over de toekomst en zijn financiële prestaties. Doordat de franchisenemer nog beperkt 
risico loopt (financiering is afgelost) ervaart hij de control complexiteit als laag. 
 
 
Bron: CBS Statline, Kerncijfers wijken en buurten 2013 
 
Lage control complexiteit met hoge externe financiering (casus 2) 
Het vestigingspunt van de franchisenemer bevindt zich een stad met ongeveer 76.000 inwoners.  
In de nabije omgeving zijn er binnen een straal van 5 kilometer concurrenten aanwezig. Toch is de 
positie van het vestigingspunt gunstig gelegen met name dankzij de doorloop naar het station. Het 
assortiment is gericht op deze specifieke doelgroep. In de andere casussen zijn de vestigingspunten 
gericht op een breder publiek en houden de franchisenemers een breder assortiment aan.  
 
Er is een samenwerkingsovereenkomst getekend waarin de franchisegever en -nemer een 
samenwerking aangaan voor 10 jaar. De franchisenemer heeft een lening afgesloten ter financiering 
van de ombouw van de winkel. Beide partijen hebben vermogen ingebracht. Het overige deel van de 
investering is door middel van externe financiering ingebracht. Deze investering is voornamelijk 
gebruikt voor bouwkundige voorzieningen en investering in roerende zaken.  
 
Vanuit de jaarrekening blijkt er een positief resultaat (>50K) in 2013 behaald en is de liquiditeit van 
de onderneming met € 100K verbeterd. De vergelijking met 2012 is lastig omdat de franchisenemer 
pas midden 2012 is gestart. De aflossing en rente van de externe financiering zal de komende jaren 
een negatief effect op het rendement en liquiditeit van de onderneming hebben.  
 
Er zijn geen verwachtingen dat de lokale markt voor de franchisenemer verandert. De stabiele markt 
gecombineerd met de goede resultaten van 2013 zorgt ervoor dat de control complexiteit voor de 
franchisenemer als laag wordt beschouwd. 
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Bron: CBS Statline, Kerncijfers wijken en buurten 2013 
 
Gemiddelde control complexiteit (casus 3) 
Het vestigingspunt van de franchisenemer bevindt zich in een dorp met ongeveer 2.000 inwoners. In 
het dorp zijn geen verdere concurrenten aanwezig echter in de nabije omgeving (5 kilometer) 
bevinden zich twee concurrenten. In deze omgeving zijn er plannen om in de nieuwe (buitenwijk) 
een winkelcentrum te bouwen (2016).  
Er is een nieuwe samenwerkingsovereenkomst getekend waarin de franchisegever en -nemer een 
samenwerking aangaan voor 10 jaar. De franchisenemer heeft een lening afgesloten ter financiering 
van de ombouw van de winkel. De financiering van de ombouw valt onder het financieel risico van de 
franchisenemer en bedraagt meer dan >€ 100K. De ombouw is gedaan om aan de formule eisen van 
de franchisegever te voldoen en het vestigingspunt te kunnen exploiteren. Er is geïnvesteerd in de 
afbouw van het vestigingspunt (bouwkundige voorzieningen) en in de inrichting van het 
vestigingspunt. De franchisegever heeft een eigen bijdrage in ombouw geleverd.  
Vanuit de jaarrekening 2013 blijkt een positieve winst na belasting echter wordt het resultaat met 
name gedrukt door de afschrijving op de investeringen en de rente op de financiering. Hierdoor blijft 
de winst over 2013 onder de 50K. De omzet en winst lijken stabiel en ook de eerste resultaten over 
2014 liggen in lijn met de verwachting. De druk door externe financiering van de investeringen zijn 
ook terug te zien in de balans van de onderneming waar de langlopende schuld en kortlopende 
schuld vermindert met de vorderingen positie >€ 250K bedraagt. De prestaties van de franchisegever 
zijn positief maar met name de schuldenlast zorgt voor een verhoogd risico waardoor de komende 
jaren er een gemiddelde onzekerheid blijft bestaan of de franchisenemer in staat is om het 
vestigingspunt te exploiteren. Op basis van deze analyse kan worden verwacht dat de 
franchisenemer in de komende jaren bestaansrecht houdt. De toekomstonzekerheid ligt in de eerste 
jaren (opstartfase van de onderneming) maar lijken voor de langere termijn positief. De 
franchisenemer heeft te maken met een gemiddelde control complexiteit. 
 
 
Bron: CBS Statline, Kerncijfers wijken en buurten 2013 
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Hoge control complexiteit (casus 4) 
Het vestigingspunt van de franchisenemer bevindt zich in een dorp met ongeveer 31.000 inwoners. 
In het dorp zijn er in de afgelopen jaren diverse concurrenten in de nabije omgeving gekomen 
(binnen 1 kilometer). Hierdoor is de concurrentiepositie verslechterd. 
 
Ondanks de verslechterde positie van het vestigingspunt is er een nieuwe samenwerkings-
overeenkomst getekend waarin een samenwerking is aangaan voor 10 jaar. Er is een lening bij de 
franchisegever aangegaan van >€ 100K voor de investering in bouwkundige voorzieningen, overname 
inventaris en vervoermiddel en voorraad. 
 
Vanuit de jaarrekening blijkt in 2013 een laag positief resultaat € 0K - € 15K te zijn behaald echter 
over de eerste 6 periodes van 2014 wordt break even gedraaid. De huurverplichting, aflossing en 
rente drukken het rendement en de liquiditeit. Doordat de liquide ruimte krap is kan de 
franchisegever niet altijd aan zijn verplichtingen voldoen. De combinatie van verslechtering van de 
concurrentiepositie en prestaties die onder druk staan zorgen voor een hoge control complexiteit bij 
de franchisenemer. 
 
Bron: CBS Statline, Kerncijfers wijken en buurten 2013 
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4.3.  Resultaten uit het onderzoek 
In deze paragraaf worden de resultaten per kenmerk uiteengezet en relevante fragmenten uit de 
gesprekken toegevoegd. Dit om de intersubjectiviteit van de onderzoeker te verminderen. Bij 
intersubjectiviteit gaat het om de vraag in hoeverre de onderzoeksresultaten gekleurd zijn door de 
onderzoeker (Baarda et al, 2001). Vooraf aan het gesprek is duidelijk aangegeven wat de rol van de 
onderzoeker is en dat het gesprek vertrouwelijk is (zie bijlage 2). In alle vier de interviews hebben de 
franchisenemers vrijuit gepraat en heerst er geen gevoel dat er essentiële zaken zijn verzwegen.  
Omdat indirect door de franchisegever is te herleiden welke franchisenemer tot welke casus behoort 
worden de resultaten per kenmerk en niet per patroon belicht.  
 
Transactiekenmerken 
In § 2.1. worden onzekerheden door imperfecte contracten en opportunisme in verband gebracht 
met de karakteristiek van de transacties (Speklé, 2001). Rekening houdend met de doelstellingen van 
een franchiserelatie wordt verwacht dat de transacties vaak plaatsvinden, hoge programmeer-
baarheid van taken en een hoge meetbaarheid van resultaten kennen. De transactiekenmerken 
“specifieke investeringen” en “onzekerheid van de transacties” zijn voor elke individuele 
franchisenemer wel verschillend en zijn (mede) bepalend in de controlcomplexiteit waarmee de 
franchisenemer wordt geconfronteerd. 
 
Financieel risico, prestaties en toekomst 
Aan het begin van de samenwerking hebben in drie casussen de franchisenemers de ombouw van 
haar vestigingspunt extern gefinancierd. Deze financiering wordt binnen 5 tot 10 jaar afgelost 
waardoor het aflossingsdeel en rentedeel de liquiditeit in de eerste jaren drukt. Met name in de 
opstartfase van de franchisenemer is de liquide ruimte beperkt waardoor de investeringen direct de 
prestaties van de franchisenemer onder druk kunnen zetten. Wanneer de franchisenemer niet aan 
zijn aflossingsverplichtingen kan voldoen komt hij direct in een hogere controlcomplexiteit terecht. In 
dit onderzoek zijn twee franchisenemers met een hoge investering en (externe) financiering 
geïnterviewd. In beide interviews komt de financiële druk in het eerste jaar te sprake echter behaalt 
de eerste franchisenemer een goed rendement. De combinatie van goed rendement en weinig 
toekomstonzekerheid zorgt voor deze franchisenemer voor weinig risico en hij acteert als een 
franchisenemer die behoort tot het patroon van lage controlcomplexiteit. Bij de tweede 
franchisenemer is de investering gefinancierd door de franchisegever en is het rendement wat wordt 
behaald lager. De control complexiteit voor deze franchisenemer is gemiddeld.  
 
In dit onderzoek is er een franchisenemers geïnterviewd die te maken heeft met hoge 
toekomstonzekerheid door (toetreding) concurrentie op de lokale markt. Op dit moment heeft dit bij 
de franchisenemer nog niet geleid tot mindere prestaties en is zijn financiering afgelost. Hierdoor is 
zijn verlies beperkt. De franchisenemer ervaart de situatie niet als risicovol waardoor hij acteert als 
franchisenemer in een lage controlcomplexiteit.  
 
Voor een andere franchisenemer geldt dat hij geen hoge investeringen heeft gedaan echter staan zijn 
prestaties onder druk waardoor het onzeker is of hij aan de financiële verplichtingen kan voldoen. 
Hierdoor komt het voortbestaan van zijn onderneming in gevaar waardoor hij te maken heeft met 
een hoge control complexiteit. 
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Relationele kenmerken 
In § 2.4. wordt uiteengezet dat de relationele kenmerken afhankelijkheid, informatie asymmetrie en 
zelfstandigheid mede bepalend zijn in de control complexiteit waarmee de franchisenemer wordt 
geconfronteerd. In de interviews met de franchisenemers zijn (het belang van) deze relationele 
kenmerken besproken en de resultaten worden hieronder uiteengezet. 
 
Afhankelijkheid 
In alle casussen is de afhankelijkheid besproken. Bij de geïnterviewde franchisenemers is de 
verwachting dat haar positie verandert op het moment dat de prestaties onder druk komen te staan 
en de franchisenemer (dreigt) niet aan zijn financiële verplichtingen kan voldoen. De afhankelijk ten 
aanzien van het gedrag van de franchisegever neemt hierdoor toe.  
 
Bij een lage control complexiteit voelt de franchisenemer zich gesterkt door zijn financiële positie en 
voelt zich daardoor niet afhankelijkheid. Een fragment uit een interview geeft dit gevoel weer: “Maar 
zelf ben ik er nooit bang voor en ik doe echt wel dingen die soms anders zijn bedoeld en daar werden 
ze ook boos over en dan zeg ik bied maar koop die winkel maar terug”. Een fragment uit een ander 
interview bevestigt dit: “Ik doe best wel wat dingen die niet zo bedoeld zijn. Ik ben in sommige dingen 
heel eigenwijs maar ik denk dat het wel mee te maken dat ik rendabel ben en er nooit iets over hoor”. 
 
Bij een gemiddelde controlcomplexiteit voelt de franchisegever zich wel afhankelijk maar ziet het als 
het ondernemersrisico behorend bij het spel. Het gevoel van afhankelijkheid wordt wel groter 
wanneer de financiering door de franchisegever i.p.v. een externe financier is verstrekt. Het gevoel 
van een lock-in situatie wordt vergroot en het gevoel van “financieel onafhankelijk zijn” verkleind. 
 
Een franchisenemer met een hoge control complexiteit, die niet aan zijn financiële verplichtingen kan 
voldoen, voelt zich afhankelijk van de manier waarop de franchisegever met de situatie omgaat.  
 
Informatie asymmetrie 
In de interviews komt naar voren dat er een verschil is tussen informatie die betrekking hebben op 
de gehele franchiserelatie en informatie specifiek voor de franchisenemer. Bij informatie voor de 
gehele franchiserelatie gaat het om informatie die voor alle franchisenemers gelijk is zoals de doelen 
, verwachtingen, keuzes van de franchisegever in het algemeen. In alle casussen hebben de 
franchisenemers niet het gevoel dat de franchisegever belangrijke informatie achterhoudt. De 
informatie kan transparanter maar in principe is elke franchisenemer te spreken over de korte lijnen 
en de open cultuur. Een franchisenemer stelt: “wanneer er behoefte is aan meer informatie dit altijd 
bij de franchisegever kan worden verkregen echter moet dit initiatief wel vanuit de franchisenemer 
komen”.  
In de gesprekken komt niet naar voren dat informatie asymmetrie een belangrijk issue is voor de 
franchisenemers. Indirect zijn er wel signalen dat er sprake is van asymmetrie. Een franchisenemer 
vindt dat het ontbreekt aan het vertalen van de doelen van franchisegever naar een concreet 
actieplan. Een andere franchisenemer bevestigt dit met de uitspraak: “het managen van 
verwachtingen lukt niet meer omdat je niet meer weet wat de verwachting is”. 
 
Hoewel de franchisenemers de verwachting hebben dat ze volledig op de hoogte zijn van de 
relevante informatie blijft de onzekerheid hierover bestaan. Deze onzekerheid speelt een 
belangrijkere rol wanneer de franchisenemer met een hogere control complexiteit te maken heeft. In 
de casussen met een hogere controlcomplexiteit komt naar voren dat de franchisenemers door de 
hogere onzekerheid meer steun en informatie zoekt bij de franchisegever.  
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Zelfstandigheid 
In alle casussen is de zelfstandigheid besproken. De verwachting van de franchisenemers is dat haar 
positie verandert op het moment dat de prestaties onder druk komen te staan waardoor de 
franchisenemer (dreigt) niet aan zijn financiële verplichtingen te voldoen. Beslissingen worden in 
samenspraak met de franchisegever genomen. De zelfstandigheid van de franchisenemer neemt 
hierdoor af. Een fragment uit een interview geeft duidelijk het verschil in zelfstandigheid in een lage 
of hoge control complexe situatie aan: “Als je een goed renderende zaak hebt dan kan er gewoon 
meer en dan laat de franchisegever ook weer meer toe. Ik kan nu wel zeggen ik wil dit maar dan zegt 
de franchisegever waarvan? en terecht”.  
 
Dit wordt bevestigd door een franchisenemer met een lagere control complexiteit: “Ik voel mij op 
weinig vlakken gebonden of afgeremd door de organisatie. Ik kan mijn eigen ding nastreven. Ik doe 
dingen in de winkel naar mijn visie. Ik hoor daarover niet van de organisatie dat mag niet en daardoor 
voel ik heel vrijheid en zelfstandigheid”. 
 
Een andere franchisenemer reageert op de vraag of de franchisenemer voldoende zelfstandig is: 
“Absoluut maar dat komt wel door je financiële positie. Als je op de rol staat dan verdwijnt de 
zelfstandigheid vanzelf. Ik heb dat gezien bij ondernemers die ik ken dan wordt er gewoon gezegd dit 
moet je zo en zo doen. Dat gebeurt als je meerdere storno’s hebt dan wordt er je bankgegevens 
opgevraagd en als je dan blijkt dat je onvoldoende liquiditeit hebt dan gaan ze er strakker in staan”. 
 
Elke franchisenemer vindt het in de basis belangrijk een bepaalde mate van zelfstandigheid te 
hebben. Dit is ook een rede dat zij voor een franchiserelatie hebben gekozen. Een franchisenemer 
met een hogere control complexiteit vindt de zelfstandigheid van ondergeschikt belang. Zij 
benadrukken het belang om in samenspraak met de franchisenemer uit de complexe situatie te 
komen. “Ik ervaar weinig zelfstandigheid maar dat kan ook niet. Op dit moment hoeft dat even niet 
voor mij. Ik heb er veel meer baat bij dat ik goed geholpen wordt. Dat we samen er uit kunnen komen 
en als dat met steun is vanuit het hoofdkantoor in welke vorm ook dan sta ik daar alleen maar voor 
open”.  
 
Een andere franchisenemer beschouwt de inperking van de zelfstandigheid als noodzaak wanneer 
het slechter gaat:  
“Ondanks dat de begeleiding nog niet zo werkt als men voor ogen heeft staat in de verklaring wel 
waar ik allemaal aan moet voldoen. Op zich zijn dat gewoon het opleveren van de kengetallen die 
behoren tot het primaire proces. Op zich helemaal niets geks. Het wordt opgelegd omdat het met je 
onderneming niet goed gaat. Het is gewoon de basis . Elke onderneming moet de kengetallen van zijn 
bedrijf kennen. Ik zie ook het gezamenlijke belang wel in. We moeten dit doen om beter te worden”. 
 
Vertrouwen 
In alle casussen is de rol van vertrouwen in de relatie uitvoerig gesproken. Er is gevraagd naar 
vertrouwen in capaciteiten en vertrouwen in manier van handelen. In de gesprekken komt naar 
voren dat de franchisenemers vertrouwen hebben in de capaciteit en het handelen van de 
franchisegever. Ze geven wel aan dat door de verbouwingsproblematiek het vertrouwen aan het 
begin van de samenwerking een deuk oploopt. Bij de start van de relatie wordt een vestigingspunt 
vaak (op) nieuw gebouwd. Deze (om)bouw valt grotendeels onder het financieel risico van de 
franchisenemer. Volgens de franchisenemers verloopt het verbouwingsproces niet zoals van te voren 
is afgesproken. Het kan hier gaan om overschrijding van de budgetafspraken tot inventaris die niet 
aan de verwachting voldoet. Dit leidt in de onderzochte casussen tot spanningen tussen 
franchisenemer en -gever. 
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Een franchisenemer geeft de invloed van een slechte start als volgt aan: “Dit kan betekenen dat het 
vertrouwen dat er is aan het begin van de relatie door een slechte voorbereiding gelijk weg kan zijn. 
Terwijl niemand dat wil. Voorkomen is beter dan genezen.”  
 
Dit wordt bevestigd door een andere franchisenemer die in de eerste twee jaar door een moeilijke 
fase ging: “Ik heb er nu wel weer vertrouwen in omdat er nu weer een andere wind waait en andere 
adviseurs zijn. Dat vertrouwen is er wel weer maar heeft wel een flinke tik gekregen.  
Het vertrouwen is gegroeid omdat ik het vertrouwen niet heb gehad in de eerste 2 jaar. Heb ik 
gemerkt dat het belangrijk is om wel het vertrouwen te hebben”. 
Uiteindelijk heeft dit in geen van de gevallen geleid tot escalatie maar het belang van dit probleem 
komt wel duidelijk naar voren. In alle gevallen is het vertrouwen na de verbouwing weer hersteld.  
 
Alle franchisenemers bevestigen dat vertrouwen een van de belangrijkste pijlers is van de relatie. 
Ook franchisenemers met een lage control complexiteit geven aan dat vertrouwen essentieel is: 
“Vertrouwen is wel een voorwaarde voor de samenwerking want je moet ook altijd kunnen terug 
vallen op je holding. Als dat vertrouwen er niet is dan sta je er letterlijk alleen voor. Alleen kun je nooit 
iets bereiken. Vertrouwen is heel belangrijk en essentieel.” 
 
Een ander fragment geeft duidelijk de rol van vertrouwen weer. “Vertrouwen is goed maar 
controleren is beter. Er moet wel een gezond vertrouwen zijn. Dat is met alles zo. Je moet ervan 
uitgaan dat de franchisegever dat naar eer en geweten doet. Je kunt niet alles controleren en dat 
vertrouwen is er ook wel. Dat moet de basis zijn”. 
 
Inzet van formele controlmechanismen 
In het theoretisch raamwerk wordt het uitvoeren van het contract en monitoren als formele 
controlmechanismen benoemd. Monitoren wordt onderverdeeld in het monitoren van het gedrag en 
prestaties van de andere partij.  
 
Na de interviews kan er een tweedeling worden gemaakt in de inzet van de formele 
controlmechanismen nl. 
 Inzet formele controlmechanismen in het primaire proces 
 Inzet formele controlmechanismen in incidentele projecten (verbouwingsprojecten) 
 
Uitvoeren van contract 
In het primaire proces vinden de transacties frequent en volgens contract plaats. Het uitoefenen van 
het contract zoals in het raamwerk is bedoeld, wordt zowel bij franchisenemers in een lage als hoge 
controlcomplexiteit beperkt ingezet. Bij de inzet van het contract bij relatief grote projecten zoals 
een verbouwing wordt door beide partijen meer nadruk op het contract gelegd. In de casussen 
waarbij sprake is van hoge investeringen door een verbouwing (3 v/d 4) wordt dit door de houding 
van de franchisegever als noodzakelijk beschouwd. In deze casussen vond er een confrontatie met de 
franchisegever over het geen is afgesproken plaats. Het contract wordt vaak als niet volledig 
beschouwd en sommige afspraken waren formeel niet vastgelegd. Een fragment uit een interview 
geeft de rol van het contract duidelijk aan. “als ik nu een tweede unit zou openen dan zijn er wel wat 
zaken die ik anders zou aanpakken omdat dit soort dingen voor te zijn. Dan zou ik formeler met de 
contracten omgaan en de afspraken laten ondertekenen door directie” . 
 
Een andere franchisegever bevestigt het belang van het contract in het verbouwingsproject: “De 
eerste twee jaar is het tegengevallen omdat ik toen niet alles op papier heb laten zetten. Terwijl zij zo 
38 
 
iets hebben van alles wat niet op papier staat hoeven we niet na te komen. Wat mij veel frustratie 
heeft opgeleverd.” 
De franchisenemers geven voorbeelden waaruit blijkt dat de franchisegever in hun optiek andere 
regels ging hanteren dan vooraf is afgesproken. Deze voorbeelden zijn niet verder uitgewerkt omdat 
het om specifieke problemen gaat die gemakkelijk naar een individuele franchisenemer zijn te 
herleiden. In het algemeen hebben de genoemde problemen betrekking op overschrijding van het 
budget en activa die niet aan de verwachting voldoen.  
 
Monitoren van prestaties franchisegever 
Het monitoren van de prestaties van de franchisegever in het primaire proces wordt volgens de 
franchisenemers beperkt ingezet. De franchisenemers kunnen bij vragen of het melden van 
incidenten contact opnemen met het servicebureau. Zij registreren de aard van de melding en 
zorgen dat de melding bij de verantwoordelijke functionaris komt. Aan het aantal meldingen valt te 
concluderen dat zaken die betrekking hebben op de prestaties in het primaire proces door de 
franchisenemer toch wordt gemonitord. Uit de cijfers van het servicebureau en uit de interviews 
blijkt geen verschil in monitoren tussen franchisenemers met een lage of hoge control complexiteit. 
Alle vier de franchisenemers beschouwen dit als onderdeel van het primaire proces en zij beperken 
zich in het monitoren door zich te richten op de zaken die zij van belang achten. Het onderstaande 
fragment uit een interview geeft aan hoe het monitoren van het primaire proces wordt beschouwd: 
“Je monitort het primaire proces maar je laat ook dingen los omdat het je zelf dan onmogelijk maakt 
en heb je voor de zaken die er toedoen helemaal geen tijd meer en dat is het stukje vertrouwen wat je 
standaard moet hebben. Dat de handel die ze zeggen dat er binnenkomt ook daadwerkelijk 
binnenkomt”.  
In zowel in een lage als hoge control complexiteit wordt aangegeven dat monitoren van prestaties 
van de franchisenemers geen prioriteit heeft en dat de franchisenemers vertrouwen hebben dat de 
prestaties van de franchisegever volgens contract worden uitgevoerd. 
 
Monitoren van gedrag franchisegever 
In geen van de casussen komt naar voren dat het gedrag van de franchisegever (in het primaire 
proces) wordt gemonitord. De franchisenemers zijn gericht op de (eigen) prestaties in het primaire 
proces en hebben er vertrouwen in dat de franchisegever de juiste dingen doet. Op de vragen of ze 
verwachten of ervaring hebben dat de franchisegever misbruik maakt van zijn positie is er geen 
verschil in franchisenemers met een lage of hoge controlcomplexiteit. Ik hoop dat ze doen wat ze 
moeten doen en dat ze gewoon hun eigen deeltje pakken waar ze op hun manier gezond mee kunnen 
zijn. Het moet voor beide een win / win situatie worden”. Een ander fragment: “Ze hebben er niets 
aan om mij als veredelende bedrijfsleider in te zetten. Tot nu toe heb ik niet het idee dat het ten koste 
gaat van mij”. 
 
Inzet van informele controlmechanismen (socialisatie) 
In alle casussen is de inzet van socialisatie besproken. In de lagere controlcomplexiteit is de interactie 
met de franchisegever beperkter. De franchisenemers zijn meer gericht op haar eigen primaire 
proces terwijl de sociale interactie bij een hoge control complexiteit als essentieel wordt ervaren. 
In de gemiddelde controlcomplexiteit is er veel sociale interactie met de franchisegever maar is de 
manier van interactie meer breder van aard (bijwonen overleggen) terwijl dit bij een hoge control 
complexiteit meer op het eigen vestigingspunt is gericht. Het belang van interactie in een hoge 
control complexiteit wordt door twee fragmenten uit het interview duidelijk weergegeven: “Ik heb 
contact gaat met de bedrijfsadviseurs en die zetten de lijntjes uit . Ik schakel daar 2-3 keer in de week 
mee. Dat vind ik in deze situatie heel belangrijk. Het is nu echt een dubbeltje op zijn kant”. “Als je dan 
zegt hoe is de samenwerking dan is die in laatste periode gewoon echt heel goed geweest. Heel erg 
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intensief. Niet dagelijks maar wel wekelijks echt goed contact van hoe staan we er voor en hoe gaan 
we verder. Dit kunnen we nog doen”. 
 
Een fragment uit een interview geeft de interactie tussen franchisenemer en –gever aan. In het 
eerste jaar bleef de omzet van de franchisenemer achter bij de verwachting. “Toen heb ik wel met 
mijn bedrijfsadviseur een aantal malen gezeten om te bedenken wat kunnen we er nu aan doen om 
hier die boel op gang te krijgen. Ik heb wat afspraken gehad bij de franchisegever met wat mensen 
van marketing erbij. De bedrijfsadviseur destijds was daar heel erg in betrokken die nam mij ook 
gewoon mee. Die zei toen zullen we niet daar en daar naar kijken. Toen kwam er ook een omzet 
sprong in januari en toen maakten we opeens 4k meer in de week. In maart kwam het eerste rapport 
en toen kwamen er cijfers uit waarvan ik dacht kijk zo kan het ook”. 
 
Bij een franchisenemer met een lagere control complexiteit neemt de sociale interactie af wanneer 
er geen urgente kwesties zijn: “De laatste tijd heb ik niet veel contact meer. Ik doe gewoon mijn eigen 
ding. Ik heb ook niet veel behoefte meer. Je wordt begeleid door een bedrijfsadviseurs en die zie ik 
eens in de 2 ½ maand en voor de rest is het niet echt nodig om tussentijdse afspraken te maken. Het 
gaat eigenlijk wel prima”. 
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5. Conclusies en aanbevelingen 
5.1. Inleiding 
In dit hoofdstuk worden de conclusies en aanbevelingen weergegeven. In §5.2. vindt er een 
confrontatie plaats tussen de resultaten uit het onderzoek en het theoretisch model. Vervolgens 
worden er in §5.3. de algemene conclusies van dit onderzoek uiteengezet. In §5.4. worden de 
beperkingen van het onderzoek en de aanbevelingen voor vervolgonderzoek en praktijk gegeven. 
5.2. Confrontatie onderzoeksresultaten met theoretisch model 
Dit onderzoek richt zich op het samenspel van de transactie- en relationele kenmerken op de inzet 
van control mechanismen bij franchisenemers. In het theoretisch model (§2.5.) is er een onderscheid 
gemaakt in drie patronen waarbij de control complexiteit voor de franchisenemer varieert van laag-
gemiddeld-hoog. In tabel 5.1. staan de implicaties van de resultaten op het theoretisch model 
uiteengezet. De onderzoeksresultaten die de theoretische verwachting bevestigen staan in het groen 
weergegeven. De onderzoeksresultaten die afwijken van de theoretische verwachting zijn geel. De 
onderzoeksresultaten die overeenkomen met de theorie maar wel implicaties hebben voor de 
theoretische achtergrond zijn in het oranje weergegeven. De conclusies worden per patroon 
gepresenteerd.  
 
Tabel 5.1. nieuw theoretisch model
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Patroon 1: Control complexiteit laag 
 
Financieel risico, prestaties en toekomst (aanpassing) 
In het theoretisch model is aangenomen dat door (toekomst)onzekerheid en specifieke investeringen 
het risico voor de franchisenemer op opportunistisch gedrag van de franchisegever toeneemt. In de 
praktijk blijkt dat wanneer één van de twee kenmerken laag is de franchisenemer geen tot weinig 
risico ervaart. Bij hoge investeringen met een lage onzekerheid over prestaties en toekomst wordt 
verwacht dat de franchisenemer zijn investeringen terugverdient en de doelen van de relatie worden 
behaald. Bij lage investeringen met een hoge onzekerheid over de toekomst kan de franchisenemer 
overstappen naar een andere formule of de relatie zonder veel financiële schade beëindigen. De 
combinatie van onzekerheid over toekomst en prestaties met hoge investeringen bepalen mede het 
risico voor de franchisenemer. Dit is in het theoretisch model aangepast.  
 
Afhankelijkheid & Informatie asymmetrie & zelfstandigheid (bevestiging) 
De franchisenemers in een lage controlcomplexiteit voelen zich niet afhankelijk en ervaren weinig 
hinder van eventuele informatie asymmetrie. Ondanks dat de franchisenemers weinig hinder 
ondervinden van de informatie asymmetrie sluiten de bevindingen nog wel aan met de theorie van 
Croonen (2005). Zij stelt dat het risico op opportunistisch gedrag of niet ethisch handelen altijd 
aanwezig is. De franchisenemers kunnen binnen de vooraf gestelde kaders zelfstandig opereren. Zij 
ervaren weinig belemmeringen vanuit de franchisegever. Franchisenemers met een lage control 
complexiteit staan dichter bij de essentie van franchising zoals door hun vooraf is bedoeld. Bij deze 
franchisenemers is er een balans tussen zelfstandigheid en conformiteit en wordt deze balans als 
belangrijk ervaren. Dit sluit aan met de theorie van Kidwell et al. (2007) die stellen dat de 
zelfstandigheid voor de franchisenemer van groot belang is en dat een disbalans tussen conformiteit 
en zelfstandigheid leidt tot conflicten. Franchisenemers in een lage controlcomplexiteit bevestigen 
deze theorie.  
 
Vertrouwingsconditie (aanpassing) 
Volgens de franchisenemers in een lagere controlcomplexiteit kan de samenwerking ook bij een 
gebrek aan vertrouwen in stand worden gehouden. Echter wordt dit niet als wenselijk beschouwd. 
Ondanks dat de transacties op basis van de contractuele afspraken plaats kunnen vinden, 
verwachten de franchisenemers dat een samenwerking zonder vertrouwen op lange termijn 
praktisch onwerkbaar is. Vertrouwen staat dan ook aan de basis voor een goede samenwerking. Voor 
de lange termijn relatie lijkt een gemiddeld vertrouwen essentieel. Het belang van het vertrouwen 
voor het primaire proces komt ook naar voren in de theorie van Spinelli en Birley (1996) die stellen 
dat het vertrouwen wordt beïnvloed door de adequaatheid in uitvoering van de transactie en de 
relationele uitwisseling tijdens dit proces. De minimale vertrouwensconditie is aangepast naar laag-
gemiddeld. 
 
Inzet controlmechanismen (aanpassing) 
In een lage controlcomplexiteit maken de franchisenemers beperkt gebruik van de formele 
controlmechanismen. Het vertrouwen in de franchisegever is hoog en de prioriteit wordt gelegd bij 
de eigen onderneming. In het primaire proces worden de prestaties van de franchisegever 
incidenteel gemonitord. In een lage complexiteit wordt de sociale interactie met name gebruikt om 
de franchisegever te confronteren met afwijkingen in de afspraken en beïnvloeding van het gedrag. 
In het theoretisch model wordt verwacht dat franchisenemers meer gebruik maken van het 
monitoren van prestaties en gedrag. Daarnaast blijkt in de praktijk dat franchisenemers beperkt 
middelen heeft om het gedrag en prestaties te monitoren. De franchisegever stelt de regels en 
procedures op en informeert de franchisenemer over het behalen van de doelstellingen (b.v. behalen 
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van de insturingsmarge). Het voor de franchisenemer niet mogelijk om deze complexe berekeningen 
te controleren. Ze ervaren echter weinig hinder van deze vorm van informatie asymmetrie.  
Door de beperkte middelen, het vertrouwen en het leggen van andere prioriteiten wijkt de 
verwachting over de inzet van controlmechanismen in de praktijk af. Dit is in het theoretisch model 
aangepast. 
 
Patroon 2: Control complexiteit gemiddeld 
 
Financieel risico, prestaties en toekomst (toevoeging) 
Wanneer er sprake is van gemiddeld tot hoge investeringen en de onzekerheid over toekomst is 
gemiddeld dan ervaart de franchisenemer het risico als gemiddeld. Er zit in de praktijk voor 
franchisenemer weinig verschil tussen gemiddelde en hoge investeringen. In beide gevallen loopt de 
franchisenemer namelijk een financieel risico waardoor het overstappen naar een andere formule of 
het beëindigen van de relatie financiële schade met zich meebrengt. De hoogte van deze schade is 
wel afhankelijk van de hoogte van de investeringen. De mate van toekomstonzekerheid over de 
prestaties zijn wel bepalend of het risico voor de franchisenemer gemiddeld of hoog is. Dit komt wel 
overeen met het theoretisch model. 
 
Afhankelijkheid & zelfstandigheid (bevestiging) 
De franchisenemer die tot een gemiddelde controlcomplexiteit behoort voelt zich afhankelijker en 
ervaart meer beperkingen in zijn zelfstandigheid dan de franchisenemers in een lage 
controlcomplexiteit. Er is vanuit de franchisegever meer aandacht of de franchisenemer binnen het 
kader opereert. Dit komt overeen met het theoretisch model. 
 
Informatie asymmetrie (aanpassing) 
De franchisenemer in een gemiddeld controlcomplexiteit ervaart weinig hinder van de informatie 
asymmetrie. In de praktijk blijkt dat een franchisenemer in een gemiddelde tot hoge 
controlcomplexiteit door middel van sociale interactie zorgt dat de asymmetrie wordt verminderd. 
Uit de gesprekken met de franchisenemer in een hogere control complexiteit komt de intensiteit van 
de samenwerking duidelijk naar voren. Wel wordt door meerdere franchisenemers aangegeven dat 
de manier waarop je jezelf opstelt van grote invloed is op de manier waarop de franchisegever je 
behandelt. Wanneer een franchisenemer in een hoge control complexiteit geen actie onderneemt of 
hij stelt zich niet coöperatief op dan loopt hij het risico dat er buiten hem om beslissingen worden 
genomen die hem aangaan en verliest hij nog meer de grip op de situatie. Het belang van sociale 
interactie wordt in de theorie wel onderkend maar het verband met informatie asymmetrie is in het 
literatuuronderzoek niet aangetoond. Uit dit onderzoek blijkt de informatie asymmetrie mede door 
sociale interactie wordt verminderd. Dit is in het theoretisch model aangepast. 
 
Vertrouwensconditie (bevestiging) 
Het belang van vertrouwen in de relatie wordt door de franchisenemers in een lage control 
complexiteit onderkend. In een gemiddelde complexiteit weegt het belang van vertrouwen zwaarder 
omdat de positie van de franchisenemer kwetsbaarder wordt. De franchisenemer kan de relatie niet 
meer zonder schade beëindigen en ook bestaat er meer onzekerheid of hij in staat is om de 
investeringen terug te verdienen. Wanneer het vertrouwen in de relatie ontbreekt dan leidt dit op 
termijn tot een conflictsituatie. In de onderzochte casussen komt naar voren dat het gebrek aan 
vertrouwen kan leiden tot conflictsituaties. Bij de geïnterviewde franchisenemers is het vertrouwen 
in de franchisegever hoog waardoor het moeilijk is vast stellen of in een gemiddelde complexiteit een 
laag vertrouwen een onwerkbare situatie oplevert. De minimale vertrouwensconditie wordt conform 
het theoretisch model ingeschaald op gemiddeld.  
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Inzet controlmechanismen (bevestiging) 
In een gemiddelde controlcomplexiteit worden de formele controlmechanismen intensiever ingezet 
om afwijkingen in de prestaties van de franchisenemer te constateren. De franchisenemer richt zich 
op de prestaties en het gedrag wat hij binnen zijn mogelijkheden kan monitoren. De franchisenemer 
in een gemiddelde complexiteit maakt een keuze in de prestaties en gedrag die hij belangrijk vindt te 
monitoren. Ondanks dat monitoren als effectief middel wordt gezien om opportunistisch gedrag te 
detecteren (Wathne & Heide, 2000) zijn de mogelijkheden om het gedrag en prestaties te monitoren 
voor de franchisenemers beperkt. De informatie om de condities te controleren ontbreekt. Naast het 
monitoren is de sociale interactie met de franchisegever ook van belang. De franchisenemer in een 
gemiddelde controlcomplexiteit gebruikt de interactie voor confrontatie van de franchisegever met 
afwijkingen in afspraken, samenwerking, beïnvloeding en verkrijgen van informatie. Dit komt 
overeen met het theoretisch model. 
 
Patroon 3: Control complexiteit hoog 
 
Financieel risico, prestaties en toekomst (bevestiging & toevoeging) 
Een franchisenemer in een hoge control complexiteit wordt geconfronteerd met een hoge toekomst 
onzekerheid en gemiddelde tot hoge investeringen. Er is sprake van een lock-in situatie waarbij de 
franchisenemer de continuïteit van de onderneming als zeer onzeker ervaart. Dit komt overeen met 
het theoretisch model. 
 
In de samenwerkingsovereenkomst is vastgelegd dat wanneer er niet aan de financiële 
verplichtingen wordt voldaan een traject van intensieve begeleiding volgt. Daarnaast is het voor de 
franchisegever op dit moment mogelijk om contractueel de relatie te beëindigen. Het wel of niet 
kunnen voldoen aan de financiële verplichtingen is een belangrijk omslagpunt in de relatie. De 
prestaties van de franchisenemer zijn dan ook van invloed op de control complexiteit. Wanneer de 
franchisenemer niet aan zijn financiële verplichtingen kan voldoen en loopt door specifieke 
investeringen financieel risico dan verschuift zijn risico van gemiddeld naar hoog. Dit is een 
toevoeging aan het theoretisch model. 
 
Afhankelijkheid & Zelfstandigheid (bevestiging & toevoeging) 
Wanneer er onzekerheid is over het behalen van prestaties en niet meer aan de financiële 
verplichtingen wordt voldaan en er bestaat een lock-in situatie dan neemt de zelfstandigheid af en de 
afhankelijkheid toe. Dit is een bevestiging van het theoretisch model. 
 
In het theoretisch model is er verondersteld dat het verlies van zelfstandigheid bij de franchisenemer 
kan leiden tot een conflictsituatie. Bij hoge control complexiteit wordt zelfstandigheid wel als 
belangrijk ervaren maar is ondergeschikt aan een goede verstandhouding en samenwerking met de 
franchisegever. Pas wanneer de franchisenemer uit de complexe situatie is dan speelt zelfstandigheid 
weer een belangrijke rol. Dit in een tegenstelling tot de theorie van Kidwell et al. (2007) die stellen 
dat het verlies aan zelfstandigheid onvermijdelijk leidt tot conflicten en onwelwillendheid binnen de 
franchiserelatie. Dit is in het theoretisch model aangepast. 
 
Informatie asymmetrie (aanpassing) 
Uit het onderzoek komt naar voren dat de informatie asymmetrie niet als probleem wordt 
beschouwd. Door vertrouwen in en sociale interactie met de franchisegever wordt deze onzekerheid 
gereduceerd (zie ook informatie asymmetrie patroon 2). Toch heerst er bij de franchisenemer in een 
hoge controlcomplexiteit altijd de onzekerheid of de informatie volledig is. De franchisegever kan 
namelijk bepaalde specifieke beslissingen niet met de franchisenemer delen.  
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Vertrouwensconditie (bevestiging) 
Uit de resultaten blijkt dat alle onderzochte franchisenemers vertrouwen als een essentiële pijler in 
de relatie beschouwen. In een hoge control complexiteit is het van groot belang dat de partijen 
elkaar vertrouwen. Wanneer er het gevoel bestaat dat een van de partijen ten koste van de ander uit 
de complexe situatie wilt komen dan zal dit leiden tot een conflict. In het onderzoek is de 
franchisenemer in een hoge controlcomplexiteit in gesprek met de franchisegever over een 
mogelijke oplossing en heeft hij er het vertrouwen in dat beide partijen er zo goed mogelijk en in 
overeenstemming uit de situatie komen. Het belang van vertrouwen in een hoge control complexiteit 
komt overeen met het theoretisch model. 
 
Inzet controlmechanismen (bevestiging & aanpassing) 
In een hoge control complexiteit is de situatie complex en minder transparant waardoor de 
franchisenemer minder tijd en moeite neemt om het gedrag en prestaties van de franchisegever te 
monitoren. Door de contractuele afspraken is de franchisenemer kwetsbaarder en zal slechts zeer 
beperkt de franchisegever confronteren met ongewenst gedrag. Voor de franchisenemers met een 
hogere complexiteit is de sociale interactie met de franchisegever van groter belang en wordt dan 
ook frequenter ingezet. Volgens de franchisenemers is dit de enige manier om invloed uit te kunnen 
oefenen. De nadruk in de sociale interactie ligt in een hogere control complexiteit op intensieve 
samenwerking, beïnvloeding en verkrijgen van informatie. Dit komt gedeeltelijk overeen met de 
theorie van Dahlstrom & Nygaard (1999) die stellen dat formalisatie en samenwerking het 
opportunisme bij de franchisenemer tegengaan. Het belang van samenwerking met de 
franchisegever toont ook overeenkomsten met de theorie van Spinelli en Birley (1996) die 
solidariteit, integriteit en verbondenheid als belangrijkste relationele pijlers voor de continuïteit van 
de franchiserelatie beschouwen. De toenemende samenwerking sluit aan met de theorie van Dekker 
(2004) die stelt dat als de onderlinge afhankelijkheid en onzekerheid stijgt de behoefte aan 
coördinatie en het maken gezamenlijke beslissingen toeneemt. 
 
Incidentele projecten met hoge financiële investeringen 
In de resultaten komt duidelijk de tweedeling in het gebruik van controlmechanismen door 
franchisenemers in het primaire proces en incidentele projecten (b.v. een verbouwing). In de 
incidentele grote financiële projecten komt het belang van het contract sterker naar voren. De 
franchisenemers komen er gedurende de verbouwing erachter dat de contracten ontoereikend zijn 
waardoor de franchisegever zich anders kan gedragen dan van te voren is vastgelegd of informeel is 
afgesproken. Voorbeelden zijn budgetoverschrijding en inventaris die niet aan de verwachte kwaliteit 
voldoen. Uit de interviews met de franchisenemers blijkt dat de contracten het primaire proces goed 
af dekken maar dat in de incidentele (verbouwings) projecten de franchisenemers zich gedwongen 
voelen haar formele control mechanismen in te zetten om zo misbruik door de franchisegever te 
voorkomen. Het vertrouwen in de goodwill van de franchisegever tijdens het verbouwingsproject is 
laag waardoor de franchisenemers uitvoerig gebruik maakten van het monitoren van de prestaties 
en gedrag van de franchisegever. In drie casussen zijn de franchisenemers in de beginfase van de 
relatie een verbouwing aangegaan. Dit heeft in de drie casussen geleid tot spanning tussen 
franchisegever en nemer en bijna tot een conflictsituatie. Het vertrouwen is in de loop van 
samenwerking weer hersteld waardoor in het primaire proces deze formele controlemechanismen 
niet meer worden ingezet. Conclusie is dat bij projecten met grote financiële belangen het contract 
als ontoereikend wordt ervaren. Hierdoor is het in de optiek van de franchisenemers het voor de 
franchisegever mogelijk zich opportunistisch te gedragen wat als in een beginstadium van de relatie 
kan leiden tot conflicten. Hierdoor komt de relatie direct onder druk te staan en heeft een negatief 
effect op het vertrouwen van de franchisenemers.  
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5.3. Algemene conclusies 
Dit onderzoek geeft inzicht in hoe controlmechanismen door franchisenemers met verschillende 
controlcomplexiteit worden ingezet. Vanuit de praktijk wordt de invloed van de transactiekenmerken 
financieel risico door specifieke investeringen en onzekerheid over toekomstige prestaties 
onderkend. Dit onderzoek toont echter aan dat de combinatie van deze twee kenmerken bepalend 
zijn. Voor een lage control complexiteit is de vereiste dat één van de twee kenmerken laag is. Uit de 
praktijk blijkt dat wanneer de toekomstonzekerheid over prestaties laag is dat de franchisenemer 
verwacht dat hij de specifieke investeringen kan terug verdienen. Het financieel risico wat de 
franchisenemer loopt is op dit moment niet van belang. Wanneer de franchisenemer geen financieel 
risico loopt dan is de toekomstonzekerheid voor hem van minder belang omdat hij dan zonder veel 
schade de relatie kan beëindigen.  
 
Een andere toevoeging vanuit de praktijk is dat de scheiding tussen gemiddelde en hoge 
controlcomplexiteit bij het omslagpunt “voldoen aan contractuele financiële verplichtingen” ligt. In 
beide gevallen bestaat er namelijk onzekerheid over toekomstige prestaties en loopt de 
franchisenemer een financieel risico. Uiteraard is de hoogte van het financieel risico van belang maar 
dit maakt niet het verschil in gemiddelde of hoge controlcomplexiteit. Er is sprake van een 
ondergrens waarbij de franchisenemer het financieel risico acceptabel vindt en geen (financiële) 
problemen ervaart wanneer de relatie wordt beëindigd. Wanneer het financieel risico boven de 
ondergrens komt dan is het financieel risico gemiddeld of hoog. Gemiddeld en hoog financieel risico 
is het verschil tussen het financieel risico wat de franchisenemer acceptabel vindt bij beëindiging van 
de relatie t.o.v. het werkelijke financiële risico. De scheiding tussen gemiddeld en hoog financieel 
risico is in de praktijk van minder belang omdat in beide gevallen dit boven het acceptatie niveau van 
de franchisenemer ligt.  
 
In het theoretisch kader is gesteld dat de informatie asymmetrie een belangrijke rol speelt in de 
controlcomplexiteit bij de franchisenemer. In de onderzochte casussen is de invloed van informatie 
asymmetrie voor de franchisenemers beperkt van belang. Dit komt door het nivellerend effect van 
vertrouwen op de acceptatie van informatie asymmetrie en van sociale interactie op de bestaande 
informatie asymmetrie. Daarnaast richten de franchisenemers in een lage controlcomplexiteit zich op 
haar eigen onderneming en wordt de informatie asymmetrie geaccepteerd. De informatie behoefte 
richt zich dan ook op de eigen prestaties van de onderneming en minder op de prestaties of gedrag 
van de franchisegever. In een hogere complexiteit is het gedrag van de franchisegever belangrijker 
omdat de franchisenemer hiervan afhankelijker wordt. Door intensievere samenwerking en actiever 
contact met de franchisegever, zorgt de franchisenemer er voor dat hij op de hoogte is van 
belangrijke specifieke ontwikkelingen. Door een hoog vertrouwen maken de franchisenemers in het 
dagelijkse primaire proces beperkt gebruik van het monitoren van de prestaties van de 
franchisegever en hebben slechts beperkt de behoeften en middelen om het gedrag van de 
franchisegever te monitoren. De franchisenemers zijn beperkt in staat om de prestaties en het 
gedrag van de franchisegever te monitoren. De informatie om de condities te controleren ontbreekt.  
 
Uit de praktijk blijkt dat een franchisenemer in een hoge controlcomplexiteit een deel van zijn 
zelfstandigheid verliest. De franchisenemer in de onderzochte casus accepteert dit verlies om uit de 
moeilijke situatie te komen. Dit in tegenstelling tot de verwachting van de theorie van Kidwell et al. 
(2007) die stellen dat verlies aan zelfstandigheid onvermijdelijk leidt tot conflicten.  
 
Bij incidentele grote financiële projecten is het vertrouwen bij de franchisenemers laag en bestaat er 
wel de behoefte om het gedrag en prestaties van de franchisegever te monitoren. Vanuit de theorie 
wordt vertrouwen als belangrijkste schakel in social control beschouwd (Das, Bing-Sheng Teng 
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(2001). Dit onderzoek toont het nivellerend effect van vertrouwen en socialisatie op informatie 
asymmetrie aan. 
 
In dit onderzoek komt naar voren dat vertrouwen een belangrijke schakel is maar toont ook het 
effect van sociale interactie op het vertrouwen aan. Uit de onderzochte casussen blijkt dat de 
spanningen die zijn ontstaan in de verbouwingsprojecten door sociale interactie met de 
franchisegever zijn weggenomen. Hierdoor is uiteindelijk het vertrouwen in de franchisegever 
hersteld. In een hoge control complexiteit heeft de franchisenemer nog vertrouwen in een goede 
afloop omdat hij veelvuldig in contact met de franchisegever is. Door samenwerking en open 
communicatie tussen franchisegever en nemer blijft het vertrouwen hoog. Dit komt overeen met de 
theorie van Spinelli en Birley (1996) die stellen dat vertrouwen wordt beïnvloed door adequaatheid 
in uitvoering van de transactie en de relationele uitwisseling tijdens dit proces. Zij beschouwen 
solidariteit, integriteit en verbondenheid als belangrijkste relationele pijlers die van invloed zijn op de 
waarde van het merk voor de franchisenemer en de continuïteit van de franchiserelatie. 
5.4.  Aanbevelingen  
In deze paragraaf worden de beperkingen van het onderzoek en de aanbevelingen voor de theorie en 
de praktijk uiteengezet. 
 
Suggesties voor vervolgonderzoek 
Er zijn meerdere risico’s voor een franchisenemer in een franchiserelatie. Naast individuele risico’s 
lopen de franchisenemers als geheel een risico op beslissingen die de gehele organisatie raken.  
Daarnaast bestaat er het risico dat door toenemende concurrentie de franchiserelatie als geheel haar 
bestaansrecht verliest. In de inleiding wordt gerefereerd aan de conflicten of problemen die de 
laatste jaren in het nieuws zijn geweest. Het gaat hierbij om de problemen die voor de totale groep 
franchisenemers gelden. De collectiviteit zorgt voor meer onderhandelingsmacht. Dit verklaart dan 
ook de opkomst van verengingen die proberen om de kracht van franchisenemers te bundelen. Een 
lastige kwestie want franchisenemers zijn in eerste instantie juist de relatie gestart omdat zij deels 
onafhankelijk willen opereren en zich wil richten op de lokale markt. Dit onderzoek richt zich op de 
specifieke risico’s behorende bij een specifieke franchisenemer met een bepaalde control 
complexiteit. De controlmechanismen die zij inzetten om deze control problemen te managen 
worden ook individueel benaderd. Zolang de franchisenemers er niet in slagen om haar krachten te 
bundelen blijven de specifieke control problemen een individueel probleem. De machtsverhouding is 
en blijft daarmee asymmetrisch. Uit het onderzoek blijken de franchisenemers dit niet als storend te 
ervaren. Bij aanvang van de relatie was de franchisenemer op de hoogte van deze verhouding. Een 
franchisenemer maakt deze bewuste keuze voor een franchiserelatie om een deel zelfstandigheid te 
behouden met de steun van een grote partij. In de samenwerkingsovereenkomst worden de regels 
en verplichtingen voor beide partijen vastgelegd. De franchisegever heeft meer onderhandelings-
macht waardoor de contracten ten gunste van de franchisegever worden opgesteld. De 
kwetsbaardere positie van de franchisenemer komt met name tot uiting in de casussen met een 
hogere controlcopmlexiteit.  
 
Dit onderzoek naar controlmechanismen bij franchisenemers heeft zich beperkt tot vier casussen. 
Door middel van een concurrentie analyse en bestudering van de jaarrekening is van te voren een 
globale indeling in controlcomplexiteit gemaakt. Opvallend overeenkomst tussen de franchisenemers 
is dat ze relatief jong zijn (<50 jaar), relatief kort geleden de relatie zijn aangegaan (<5 jaar) en in alle 
vier de casussen het vertrouwen in de franchisegever wordt uitgesproken. De kenmerken van de 
franchisegever zijn als vaste waarde beschouwd. Door middel van een theoretisch raamwerk zijn de 
voorwaarden vastgesteld die het verschijnsel (inzet controlmechanismen) onder specifieke 
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omstandigheden verklaren. In het raamwerk staat opgenomen welke transactie- relationele 
kenmerken van invloed zijn op de controlcomplexiteit van de franchisenemer en de inzet van de 
control mechanismen. Deze voorwaarden zijn vervolgens in de praktijk getoetst. Hierbij zijn de 
casussen zorgvuldig geselecteerd. Door deze aanpak komen er zowel tegengestelde als gelijke 
resultaten uit het onderzoek naar voren die vervolgens kunnen worden gegeneraliseerd naar een 
theorie. Of het verschijnsel ook in een andere setting terug wordt gevonden is een interessant 
vraagstuk voor vervolgonderzoek. De invloed van de kenmerken van de franchisegever op de relatie 
komt namelijk indirect in de interviews met de franchisenemers naar voren. De lijnen met de 
franchisegever zijn kort, de franchisegever is benaderbaar en de franchisenemers kunnen deel 
nemen aan verschillende overleggen. Er zijn ontwikkelingen binnen de relatie die er voor zorgen dat 
de kennis van de franchisenemers meer wordt gebruikt. Zo zijn er diverse projecten opgezet waarin 
franchisenemers tot het projectteam behoren. De informele en open cultuur heeft waarschijnlijk 
invloed op de mate en de manier waarop de franchisenemers haar controlemechanismen kan 
inzetten. De vraag is of het theoretisch raamwerk stand houdt in een grote franchiserelatie waar het 
lastiger is om korte lijnen met de franchisegever te realiseren. Ander interessant vraagstuk is welke 
kenmerken van de franchisegever van invloed zijn op het theoretisch raamwerk. Dit kan door middel 
van onderzoek bij verschillende franchiserelaties waarbij de controlcomplexiteit van de 
franchisenemers gelijk is. 
 
Opvallend is dat bij de onderzochte casussen het vertrouwen in de franchisegever relatief hoog is 
ondanks dat er in het verleden spanningen zijn geweest. De open communicatie en de korte lijnen 
tussen franchisenemer en franchisegever heeft hierin een belangrijke invloed op. Sociale interactie 
en vertrouwen speelt in een franchiserelatie dan ook een essentiële rol. In het herziende theoretisch 
raamwerk wordt aangenomen dat bij een lage tot een gemiddelde controlcomplexiteit het 
vertrouwen van gemiddeld belang is maar niet cruciaal is voor het voortbestaan van de relatie. Dit is 
niet verder onderzocht.  
 
In de praktijk blijkt dat de franchisenemer in een hoge control complexiteit een deel van zijn 
zelfstandigheid verliest om zo in samenwerking met de franchisegever uit de moeilijke situatie te 
komen. Volgens de theorie van Kidwell et al. (2007) leidt het verlies aan zelfstandigheid 
onvermijdelijk tot conflicten. In dit onderzoek lijkt het verlies aan zelfstandigheid juist een conditie 
om de relatie in stand te kunnen houden of het verlies te reduceren. In vervolgonderzoek kunnen de 
effecten van conformiteit en zelfstandigheid verder worden onderzocht 
 
Beperkingen van het onderzoek 
In dit onderzoek komt het nivellerend effect van vertrouwen en sociale interactie op de informatie 
asymmetrie naar voren. De werking van deze combinatie is echter niet onderzocht. Hierdoor kan niet 
worden vastgesteld binnen welke omstandigheden sociale interactie leidt tot vermindering van 
informatie asymmetrie. In de onderzochte casussen is het vertrouwen in de franchisegever gelijk wat 
zorgt voor een verhoogde acceptatie van eventuele informatie asymmetrie. De sociale interactie met 
de franchisegever verlaagt in de onderzochte casussen de informatie asymmetrie. Daarnaast draagt 
sociale interactie bij aan het verkrijgen van meer vertrouwen. Interessant is om deze werking verder 
te onderzoeken. Daarnaast is het mogelijk dat het theoretisch model moet worden aangepast 
wanneer er casussen in hoge controlcomplexiteit zijn waarin de sociale interactie niet leidt tot meer 
vertrouwen en de informatie asymmetrie niet wordt verkleind. Volgens het theoretisch model 
kunnen dit soort relaties niet stand houden. 
 
Om de vertrouwelijkheid van de franchisenemers te waarborgen zijn de bevindingen per kenmerk 
uiteengezet en is het moeilijker te herleiden tot welke casus de bevindingen behoren. In dit 
onderzoek kunnen de resultaten vanwege de vertrouwelijkheid niet per patroon uiteen worden 
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gezet. De interne validiteit zou zijn verhoogd wanneer de patroonherkenning ook in de 
onderzoeksresultaten terug vinden is. In de conclusies en aanbevelingen is er getracht door de 
conclusies per patroon uit een te zetten de interne validiteit van het onderzoek te vergroten.  
 
Ook de betrouwbaarheid wordt door de vertrouwelijkheid van het onderzoek beperkt. De 
onderzochte eenheden zijn anoniem opgenomen waardoor het voor andere onderzoekers niet 
mogelijk is om de case study te repliceren. Het operationeel raamwerk is bedoeld om meer inzicht te 
geven hoe de kenmerken in de praktijk zijn gemeten. Dit om de transparantie van het onderzoek te 
vergroten. De verwachting is dat andere onderzoekers het raamwerk kunnen gebruiken en tot 
dezelfde inzichten komen wanneer de setting gelijk is.  
 
Aanbevelingen voor de praktijk 
Dit onderzoek belicht de inzet van controlmechanismen door franchisenemers die variëren in control 
complexiteit. Er is gebruik gemaakt van een relatieve kleine franchiserelatie in de retailbranche (500 
vestigingspunten). In dit onderzoek is de individuele franchisenemer met één vestigingspunt 
onderzocht. De controlproblemen komen voort uit de ontwikkelingen in de lokale markt, prestaties 
en investeringen van de individuele franchisenemer. Zoals in de aanleiding is geschreven zijn er 
steeds meer ontwikkelingen die er voor moeten zorgen dat de franchisenemer als collectief sterker 
komen te staan. De vraag is hoe deze collectiviteit moet worden vormgegeven zodat het als effectief 
middel tegen opportunistisch gedrag van de franchisegever kan worden ingezet. Deze collectiviteit 
kan van grote waarde zijn wanneer men er in slaagt dit aan het huidige control mechanismensysteem 
van de individuele franchisenemer toe te voegen. Daarnaast kan deze collectiviteit zorgen voor een 
eigen controlsysteem waarbij de input wordt verzorgd door de individuele franchisenemers. In de 
onderzochte franchiserelatie is de collectiviteit van franchisenemers niet als mechanisme 
meegenomen. Ook in de interviews komt niet naar voren dat de franchisenemers dit als 
controlemechanisme in kunnen zetten. Vanuit het nieuws blijkt dit in andere franchiserelaties wel te 
gebeuren (zie aanleiding). Interessant is om te onderzoeken of de collectiviteit invloed heeft op de 
individuele onderhandelingspositie van de franchisenemer. 
 
Dit onderzoek toont aan dat in de start van de relatie er grote investeringen worden gedaan door de 
franchisenemer terwijl hij de gehele situatie niet kan overzien. In de interviews komt naar voren dat 
er zo veel op de franchisenemers af komt en pas na minimaal 1 jaar meer in control zijn. Dit zorgt in 
combinatie met de verbouwingsproblematiek in de startfase voor een potentieel conflict. Extra 
begeleiding en meer transparantie vanuit de franchisegever is gewenst. Volgens Davies et al (2011, 
pag. 323) investeren franchisenemers in het eigen kapitaal in een onderneming die ze in eerste 
instantie niet volledig begrijpen maar die wel nauwgezette operationele beperkingen meebrengen 
(afgedwongen via formele juridische contracten). In dit onderzoek bevestigen de franchisenemers de 
moeilijke start in het eerste jaar. Vanuit de franchisegever is het belangrijk om de franchisenemers in 
het eerste jaar intensiever te ondersteunen zodat er geen valse start wordt gemaakt. 
 
Voor de franchisenemer toont dit onderzoek aan dat sociale interactie van cruciaal belang is wanneer 
men te maken heeft met een hoge controlcomplexiteit. Het wordt gezien als de enige manier om uit 
de situatie te komen en een goede relatie in stand te houden. Daarnaast zorgt sociale interactie voor 
het verminderen van informatie asymmetrie waardoor de transparantie voor de franchisenemer 
wordt vergroot. Een actieve franchisenemer die op zoek is naar oplossingen en de franchisegever bij 
de situatie betrekt kan rekenen op meer steun. Daarnaast lijkt het voor een franchisenemer 
verstandig om in een hoge controlcomplexiteit een deel van zijn zelfstandigheid op te offeren om zo 
in goede samenwerking met de franchisegever uit de moeilijk situatie te komen.  
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Bijlage 1 Operationeel raamwerk 
  
Operationeel raamwerk:  Inzet control mechanismen door franchisenemers met verschilende controlcomplexiteit
Maatstaf Criteria Bron
Transactiekenmerken
1 Onzekerheid Construct Marktonzekerheid toetreding concurrent in markt < 1 jaar: Onzekerheid hoog Interview franchisegever & nemer
over toekomst en markt  of verandering van markt > 1 < 3 jaar: Onzekerheid gemiddeld
> 3 jaar: Onzekerheid laag
Prestatieonzekerheid Prestaties franchisenemer onder druk Negatieve jaarresultaten: onder druk Jaarrekening 
Positieve jaarresultaten: geen druk Interview franchisegever & nemer
2 Transactie specifieke Construct Dedicated assets
investeringen: De hoogte van de investeringen die Totaal assets laag: € 0 tot € 10.000
Physical assets contractueel onder het risico van de Totaal assets gemiddeld € 10.000 - 50.000
franchisenemer vallen. Totaal assets hoog: > € 50.000 Jaarrekening 
Marketing assets Interview franchisegever & nemer
De mate waarin de franchisenemer Human & procedural : laag contracten
Procedural assets zijn werkwijze en procedures heeft Human & procedural : Gemiddeld
aangepast aan franchisegever Human & procedural : hoog
Human assets
3 Meetbaarheid en kennis vast begrip niet gemeten
4 Frequentie vast begrip niet gemeten
Relationele kenmerken
5 Afhankelijkheid Construct invloed op relatie Invloed machtsverhouding op relatie 1) Beperkte invloed Interview franchisenemer
2) Gemiddelde invloed 
3) Grote invloed
afhankelijkheid Mate waarin de franchisenemer zich 1) Beperkt afhankelijk Interview franchisenemer
afhankelijk voelt van franchisegever 2) Gemiddeld afhankelijk
3) Zeer afhankelijk
Uitoefening macht Wordt de machtpositie door 1) zelden tot nooit (1x per jaar) Interview franchisenemer
franchisegever gebruikt 2) soms (5x per jaar)
3) Regelmatig (>5x per jaar)
6 Informatie asymmetrie Construct Kennis over toekomst Kennis over toekomst en managen 1) Geen informatie en relevant Interview franchisenemer
 van onzekerheid 2) Geen informatie en niet relevant
3) Wel informatie en relevant
4) Wel informatie en niet relevant
Kennis over proces Kennis over het huidige 1) Geen informatie en relevant Interview franchisenemer
proces en afspraken 2) Geen informatie en niet relevant
3) Wel informatie en relevant
4) Wel informatie en niet relevant
7 Zelfstandigheid Construct Invloed Invloed van balans op relatie 1) Beperkte invloed Interview franchisenemer
2) Gemiddelde invloed 
3) Grote invloed
Mate van autonomie Mate waarin zelfstandigheid wordt 1) Weinig zelfstandigheid Interview franchisenemer
ervaren 2) Gemiddelde zelfstandigheid
3) Veel zelfstandigheid
Betrokkenheid Mate van betrokkenheid in 1) Niet betrokken Interview franchisenemer
belangrijke beslissingen 2) Gemiddeld betrokken
3) Zeer betrokken
8 Vertrouwensconditie Construct Belang van vertrouwen Invloed van vertrouwen op relatie 1) Beperkte invloed interview franchisenemer
2) Gemiddelde invloed 
3) Grote invloed
Goodwill trust Mate van vertrouwen in het 1) Geen tot weinig vertrouwen interview franchisenemer
gedrag en intenties van franchisegever 2) Gemiddeld vertrouwen
3) Veel vertrouwen
Competence trust Mate van vertrouwen in kennis en 1) Geen tot weinig vertrouwen interview franchisenemer
prestaties  van franchisegever 2) gemiddeld vertrouwen
3) Veel vertrouwen
Mate van vertrouwen in de toekomst 1) Geen tot weinig vertrouwen interview franchisenemer
2) Gemiddeld vertrouwen
3) Veel vertrouwen
Inzet control mechanismen
9 Uitoefening contract Construct Belang van inzet 1) Niet belangrijk interview franchisenemer
(formalisatie) 2) Gemiddeld van belang 
3) Zeer belangrijk
Mate van inzet 1) Niet ingezet
2) Gemiddeld ingezet
3) Vaak ingezet
Manier van inzet te onderzoeken
10 Monitoren (formalisatie) Construct Belang van inzet 1) Niet belangrijk interview franchisenemer
2) Gemiddeld van belang 
3) Zeer belangrijk
Mate van inzet 1) Niet ingezet
2) Gemiddeld ingezet
3) Vaak ingezet
Manier van inzet te onderzoeken
11 Socialisatie Construct Belang van inzet 1) Niet belangrijk interview franchisenemer
2) Gemiddeld van belang 
3) Zeer belangrijk
Mate van inzet 1) Niet ingezet
2) Gemiddeld ingezet
3) Vaak ingezet
Manier van inzet te onderzoeken
Verwachting voor franchisenemer met een lage controlcomplexiteit
Verwachting voor franchisenemer met een hoge controlcomplexiteit
 
 
Bijlage 2 Case Study Protocol 
 
Het case study project  
 
Onderzoeksvraag:  
Hoe worden de control mechanismen door franchisenemers, gegeven de controlcomplexiteit waar 
ze mee te maken hebben, ingezet om control problemen te managen?  
 
 Doel: inzicht verkrijgen in het gebruik van controlmechanismen door franchisenemers met 
verschillende control complexiteit om het gedrag en de prestaties van de franchisegever te 
managen.  
 Praktisch relevant: franchiserelaties is een groeiende unieke samenwerkingsvorm die de laatste 
jaren door conflicten tussen de partijen negatief in het nieuws is. 
 Theoretisch relevant: Management Control in franchiserelaties is nog onderbelicht. Control 
vanuit franchisenemers perspectief is zeer beperkt onderzoek gedaan. 
 Bijdrage onderzoek theorie & praktijk:  
o Uitbreiding van de huidige literatuur specifiek voor franchiserelaties en in bredere zin 
naar Management Control van interorganisatorische samenwerkingsverbanden met een 
asymmetrische machtsverhouding. 
o het vergroten van inzicht in de relevante kenmerken die de controlcomplexiteit van de 
franchisenemer bepalen  
o het vergroten van inzicht in de wijze waarop de franchisenemer de controlmechanismen 
gebruikt om de prestaties en gedrag van de franchisegever te managen 
o Meer inzicht kan zorgen voor meer begrip voor de (kwetsbare) positie van de 
franchisenemer waardoor gedrag kan worden aangepast en de kans op conflicten wordt 
verminderd. 
 
Relevante literatuur:  
Hieronder een uiteenzetting van de meest gebruikte literatuur per onderzoeksgebied  
 
Onderzoeken naar Management Control 
 Wathne & Heide, 2000 
 T.K. Das, Bing-Sheng Teng, 2001 
 Dekker, 2004 
 
Onderzoeken naar Management Control in IOR’s 
 Langfield-Smith and Smith 2003 
 Van de Meer & Kooistra 1994 
 Zaheer en Venkatraman 1995 
 Mumdziev & Windsperger 2013 
 
Onderzoeken naar (Management Control) in franchiserelaties 
 Quinn & Doherty, 2000 
 Dahlstrom & Nygaard 1999 
 Verbieren, 2011 
 Kidwell et al 2007 
 Davies et al2011 
 
Literatuur over onderzoeksmethoden 
 Yin, 2009 
 Gibbert en Ruigrok, 2010 
 
 
 
Het veldonderzoek  
 
Protocol vooraf aan interviews 
In overleg met de Financieel Directeur en Controller van de franchisegever worden franchisenemers 
benaderd. In eerste instantie is er gekozen om vijf interviews af te nemen met vijf verschillende 
franchisenemers. Voor de selectie van de onderzoekseenheden (de franchisenemers ) is rekening 
gehouden met control complexiteit waarmee de ondernemer wordt geconfronteerd. Van de 
franchisenemers die bereid zijn mee te werken wordt met behulp documentstudie (jaarrekening en 
het contract) bepaald tot welke complexiteit zij behoren. 
 
Criteria die gebruikt zijn:  
 Mate van investeringen die behoren tot het financieel risico van franchisenemer 
 De huidige prestaties en toekomstonzekerheid 
 De concurrentie positie op lokale markt 
 De mate van lock-in situatie o.b.v contract 
  
Case study 1: franchisenemer met lage complexiteit (1 eenheid) 
 Gebruikte bronnen: Jaarrekening 2012, Samenwerkingsovereenkomst, bestemmingsplan 
gemeente, Googlemaps voor inventarisatie concurrenten 
 Mate van risico: Toekomstonzekerheid door toetreding concurrent. Rendement en omzet in 
toekomst onzeker  
 
Case study 2: franchisenemer met lage control complexiteit (1 eenheid) 
 Gebruikte bronnen: Concept Jaarrekening 2013, Samenwerkingsovereenkomst, Googlemaps 
voor inventarisatie concurrenten 
 Mate van risico: Ondanks hoge financiering / investering is rendement hoog genoeg om aan 
financiële verplichtingen te voldoen 
 
Case study 3: franchisenemer met gemiddeld control complexiteit (1 eenheid) 
 Gebruikte bronnen: Concept Jaarrekening 2013, Samenwerkingsovereenkomst, Googlemaps 
voor inventarisatie concurrenten 
 Mate van risico: Rendement onder druk door hoge investering.  
 
Case study 4: franchisenemer met hoge control complexiteit (1 eenheid) 
 Gebruikte bronnen: Concept Jaarrekening 2013, Samenwerkingsovereenkomst, Googlemaps 
voor inventarisatie concurrenten 
 Mate van risico: Rendement onvoldoende om aan financiële verplichtingen te voldoen 
 
Case study 5: franchisenemer met lage control complexiteit (1 eenheid) 
Het laatste interview (casus 5) is niet doorgegaan omdat de franchisenemer een dubbele afspraak 
had gemaakt. Gezien de bevindingen uit de voorgaande interviews is besloten om dit interview niet 
op een ander tijdstip af te nemen. 
 
Introductie interview met franchisenemers 
 
Ik wil u bij deze bedanken dat u bereid bent mee te werken aan mijn afstudeeronderzoek. In 2006 
ben ik begonnen aan de masteropleiding Controlling aan de Open Universiteit. Na een onderbreking 
van 2 jaar (o.a. voor reis naar Zuid-Amerika) ben ik in 2012 begonnen aan de laatste fase van deze 
 
 
opleiding namelijk het schrijven van de afstudeerscriptie. In mijn scriptie onderzoek ik de relatie 
tussen franchisegever en franchisenemer. Een samenwerking die in de afgelopen jaren veel in het 
nieuws is geweest. Denk daar bij aan de Hema, Free Record Shop en Bakkerij Bart. 
 
Wat kunt u verwachten? 
Sinds 2012 ben ik als Logistiek Controller werkzaam bij de franchisegever en richt mij op rapportages 
die informatie geven over de prestaties van de distributiecentra. In deze functie heb ik geen directe 
contact / relatie met de ondernemers. Ik wil benadrukken dat mijn onderzoek niet in opdracht van 
de franchisegever wordt verricht maar dat ik wel de ruimte van de directie heb gekregen om mijn 
afstudeerscriptie af te ronden. Het interview wat ik met u wil houden zal ongeveer 1 ½ uur – 2 uur 
duren. De vragen gaan over uw onderneming (o.a. prestaties en investeringen) en de samenwerking 
met de franchisgever (zelfstandigheid en vertrouwen). Uw antwoorden worden vertrouwelijk 
behandeld en in mijn verslag worden de resultaten in algemene termen weergegeven (bv in %). Uw 
antwoorden worden dus niet aan directie of andere medewerkers teruggekoppeld. 
 
Case study vragen  
 
Achtergrond franchisenemer 
 Wie is de franchisenemer (achtergrond , opleidingen, arbeidsverleden) 
 
Start franchiserelatie 
 Hoe is de onderneming ontstaan en hoe is de samenwerking tot stand gekomen? 
 Hoe is de financiering geregeld? Inbreng franchisegever franchisenemer? 
 Wat voor investeringen heb je gedaan in de onderneming?  
 
Prestaties en risico 
• Hoe gaat het met de onderneming?  
• Hoe zijn de prestaties in de afgelopen jaren geweest? 
• Is de lokale markt in de afgelopen jaren veranderd? 
• Verwacht je op korte termijn (binnen 1 tot 2 jaar) meer concurrentie? 
• Verwacht je dat de prestaties zal beïnvloeden en in welke mate? 
 
Specifieke investeringen 
o In het pand (schatting bedrag) 
o In Voorraad / inventaris (schatting bedrag) 
o In merk of marketing van de producten 
o Werkzaamheden die op franchisegever zijn afgestemd 
o Training / opleiding van medewerkers 
• Heb je deze investeringen al terugverdiend? 
 
Samenwerking met de franchisenemer 
 Hoe is de samenwerking met de franchisegever? 
 Voldoet de samenwerking aan de verwachting? Waarom wel / niet? 
 
Afhankelijkheid en machtspositie 
 In welke mate ben je afhankelijk van de samenwerking en op welke manier? privé afhankelijk  
 Is het mogelijk over te stappen naar een andere formule en welke moeilijkheden brengt dat 
mee? 
 
 
 Heb je het gevoel dat de franchisegever zijn machtspositie wel eens (mis) gebruikt en op welke 
manier? 
 Heb je het gevoel in de afgelopen jaren afhankelijker bent geworden van de franchisegever? (hoe 
komt dat) 
 
Zelfstandigheid en betrokkenheid 
 Ervaar je voldoende zelfstandigheid in het ondernemerschap? Waarom wel / niet 
 Hoe belangrijk vind je dit? 
 Op welke manier word je betrokken in belangrijke beslissingen die van invloed zijn op jouw 
onderneming? 
 Is je zelfstandigheid / betrokkenheid in de afgelopen jaren verandert en hoe ervaar je dit? 
 
Kennis en informatie 
• Op welke manier maak je gebruik van de know how van de franchisegever? 
• Heb je het gevoel dat de expertise van de franchisegever waardevol is? 
• Heb je het gevoel dat de franchisenemer informatie achterhoudt? 
 
Vertrouwen 
• Heb je er vertrouwen in dat de franchisegever in het belang van je onderneming handelt? 
• Heb je vertrouwen in de capaciteiten van de franchisegever? 
• Heb je vertrouwen in de toekomst en in de samenwerking? 
• Is het vertrouwen in de afgelopen jaren toegenomen of afgenomen? 
• Wat betekent de rol van vertrouwen in je relatie met de franchisegever ? 
 
Uitoefening contract en monitoren 
 Confronteer je de franchisegever wanneer prestaties of gedrag van franchisegever niet volgens 
afspraak / contract verlopen? Waarom wel of niet? 
 Hoe zorg je ervoor dat je dit bemerkt? 
 Op welke manier confronteer je de franchisegever hiermee? 
 Hoe belangrijk vind je dit en welke invloed heeft dit op jullie relatie? 
 
Socialisatie 
 Heb je vaak contact met werknemers van het de franchisegever? Met welke / frequentie? 
 Heb je contact met de directie van franchisegever? 
 Waarom heb je dit contact? 
 Probeert u door dit contact zaken geregeld te krijgen die je anders niet voor elkaar krijgt? 
 e belangrijk vind je dit en welke invloed heeft dit op jullie relatie? 
 
Plannen en vertrouwen voor de toekomst 
 Zijn er specifieke plannen voor de toekomst? 
 Wat verwacht je van de toekomst? 
 
Beslissingen / procedures 
 
Casus 1 
 Het interview is opgenomen en door terugluisteren is het gehele interview uitgewerkt 
 Voorbeelden die franchisenemer noemt die niet betrekking hebben op de onderzoeksvraag 
zijn niet uitgeschreven. 
 
 
 In het interview is dieper ingegaan op toekomstonzekerheid omdat dit een concreet en uniek 
probleem waarmee de franchisenemer wordt geconfronteerd. 
 
Casus 2 
 Het interview is opgenomen en door terugluisteren is het gehele interview uitgewerkt. 
 Voorbeelden die franchisenemer noemt die niet betrekking hebben op de onderzoeksvraag 
zijn niet uitgeschreven. 
 In het interview is dieper ingegaan op problemen bij verbouwing omdat dit in meerdere 
interviews is teruggekomen. 
 
Casus 3 
 Het interview is opgenomen en door terugluisteren is het gehele interview uitgewerkt 
 Voorbeelden die franchisenemer noemt die niet betrekking hebben op de onderzoeksvraag 
zijn niet uitgeschreven. 
 In het interview is dieper ingegaan op problemen bij verbouwing omdat dit dreigde te 
escaleren en wat hiervan de invloed is op het vertrouwen. 
 In het interview is dieper ingegaan op de problematiek van franchisenemers dit door de 
positie die franchisenemer heeft binnen de gehele organisatie. 
 In de analyse is het vertrouwen door begeleidingsgroepen niet meegenomen omdat dit niet 
ter sprake is gekomen in de andere interviews. De verwachting is dat dit geen invloed heeft 
op de verdere resultaten van het onderzoek. 
 
Casus 4 
 Het interview is opgenomen door terugluisteren is het gehele interview uitgewerkt. 
 Voorbeelden die franchisenemer die niet direct betrekking hebben op de onderzoeksvraag 
zijn niet uitgeschreven. 
 In het interview is niet diep ingegaan op de toekomst. Dit omdat de franchisenemer hierover 
nog in gesprek is met franchisegever en de uitkomsten nog niet gedeeld kunnen worden. 
 In de analyse is het vertrouwen door wisselingen in bedrijfsadviseurs niet meegenomen 
omdat dit niet ter sprake is gekomen in de andere interviews. De verwachting is dat dit geen 
invloed heeft op de verdere resultaten van het onderzoek. 
 
Overige beslissingen 
 Om in beeld te krijgen hoeveel meldingen erbij het servicebureau zijn binnengekomen per 
franchisenemer zijn deze gegevens opgevraagd. (indicatie voor monitoren). Omdat de aard 
van de melding niet inzichtelijk is en het servicebureau voor alle type vragen kan worden 
benaderd is er besloten om deze gegevens niet verder in het onderzoek te gebruiken. 
 Er is gekozen om fragmenten uit de gesprekken te citeren. Dit om de betrouwbaarheid en 
validiteit te vergroten.  
 Fragmenten die specifiek voor een situatie van een franchisenemer gelden worden niet 
uiteengezet. Dit om de vertrouwelijkheid te vergroten. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
